600Z |1dy 6 | STIN TOTT-6T9T NSSI

Computer

Die Zeitschrift fiir Fachhéandler, Integratoren und Systemhauser

Channel Trends + Visions
Gelungener
Einstand

martin.fryba@crn.de

Erstmals prédsentierten sich die
Distributoren Actebis Peacock
und NT plus gemeinsam auf ei-
ner eigenen Messe. 4.500 Géste
kamen nach Bochum, um sich
von dem hohen Anspruch der
nun zusammen agierenden Dis-
tributoren zu tiberzeugen. Beide
wollen im Konvergenzmarkt Mei-
lensteine setzen, indem sie bei-
spielsweise fertige Losungspake-
te fiir den Fachhandel schniiren.
SEITE 8

Strengere Registrierung
Oki in der Kritik

nadine.kasszian@crn.de
Vergangene Woche haben sich
Oki-Partner iiber ein strengeres
Vorgehen des Druckerspezialis-
ten bei der Registrierung fiir den
Drei-Jahre-Vor-Ort- und Next-Day-
Service gedrgert. Der Hersteller
rdumt Fehler in der Hindler-Kom-
munikation ein und gewdhrt ei-
ne Ubergangsfrist bis Jahresende.
Trotzdem dufern sich die Partner
gegeniiber CRN kritisch: »Wir
iibernehmen die Registrierung
fiir den Kunden gleich beim Kauf
des Geridtes und trotzdem ldsst
der Service zu wiinschen tiibrigg,
berichtet ein Reseller. SEITE 14

Cancom will zukaufen
HOH mit B-to-B-
Fokus

nadine.kasszian@crn.de
Cancom-Chef Klaus Weinmann
formuliert klare Ziele fiir die Inte-
gration von Home of Hardware:
Der CEO will den Etailer verstiarkt
in Richtung B-to-B-Geschift len-
ken. Den Verzicht auf weife Ware
hat Cancom bei HOH bereits ver-
anlasst. Das Systemhaus schlieRt
das Geschiftsjahr 2008 zwar er-
folgreich ab, stellt sich jedoch auf
schlechtere Zeiten ein: Im Som-
mer werden 100 Cancom-Mitar-
beiter von Kurzarbeit betroffen
sein. SEITE 16

Reaktion auf riickldufige Nachfrage

IT-Branche erwiigt

Kurzarbeit

Die Konjunkturkrise holt den IT-Handel ein. Das spiiren
auch die Distributoren. Preisdruck und Absatzdelle machen
die Ertragsplanungen zunichte. Kostenoptimierung ist
kaum mehr maglich. Jetzt wird, wie bei Ingram Micro, iiber

Kurzarbeit nachgedacht.

wolfgang.kuehn@crn.de
Die Hersteller sind betroffen, die
Value Add Distribution kommt
nicht daran vorbei, der Handel
ohnehin nicht und jetzt auch die
Broadline-Distribution. Allen vo-
ran Ingram Micro, die Nummer
eins unter den ITK-Grossisten.
Gerhard Schulz, Senior Vice Presi-
dent Central & Eastern Europe bei
Ingram Micro, sorgt vor: »Ingram
Micro hat zum 1. Mai fiir sechs
Monate vorsorglich Kurzarbeit
angemeldetg, teilte er vergangene
Woche mit. Grund: Die Progno-
sen aller Wirtschafts- und Markt-
forschungsinstitute signalisieren
verhaltene Nachfrage.

Schulz steht mit dieser Ent-
scheidung nicht allein. Bereits

Ende Mirz hatte Avnet-Geschifts-
fiihrer Gerhard Hundt fiir den
Value Add Distributor ebenfalls
Kurzarbeit beantragt. Beide,
Hundt und Schulz, sehen die
MaRnahme auch als Chance, Ar-
beitspldtze zu erhalten und bei
wieder steigendem Absatz flexi-
bel reagieren zu kénnen.

Ebenfalls Kurzarbeit hat be-
reits das Systemhaus Cancom
fiir Sommer dieses Jahres ange-
kiindigt. Vorstandsvorsitzender
Klaus Weinmann rechnet nicht
vor 2010 mit einer Trendwende.
Wer noch iiber Kurzarbeit nach-
denkt, und welche Unternehmen
vorerst ohne auskommen wollen,
lesen Sie auf SEITE 8.

Exklusiv-Interview

HP setzt auf Bedarf
in Rechenzentren

Volker Smid leitet seit Jahresbe-
ginn das Deutschlandgeschéft
von HP. Computer Reseller News
sprach mit dem friiheren Novell-
Manager iiber den groiten Ser-
ver-Launch aller Zeiten und das
fiir HP zentrale Konzept Data
Center Transformation.

michael.hase@crn.de

Die aktuelle Wirtschaftsflaute
hat bei HP das Geschift mit Ser-
vern, Druckern und PCs deutlich
ausgebremst. Dennoch beurteilt
Volker Smid, Vorsitzender der Ge-
schiftsfithrung von HP Deutsch-
land, die Lage vorsichtig optimis-
tisch. Zum einen seien »die welt-
weiten Verschiebungen, die wir

vom Produkt- in den Service-Be-
reich gesehen haben«, fiir HP
nicht iiberraschend gekommen,
sagt Smid im Exklusivgesprdch
mit CRN. Zum anderen gebe es
Bereiche, »in denen wir unverdn-
dert groRRe Nachfrage sehenc.
Aufgeschlossen seien Kunden
etwa fir Losungen im Bereich
Data Center Transformation. Da-
her kniipft der Topmanager gro-
Re Erwartungen an HPs brand-
neue Generation von x86-Ser-
vern. Sie eignen sich Smid zu-
folge wegen ihrer Wirtschaft-
lichkeit besonders fiir Unterneh-
men, »die ihre Infrastruktur
transformieren und effizienter
machen wollen«. SEITE 12

WwWw.crn.de
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der Woche: Spezialdistribution
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Mehrwert als Koder - ab Seite 22

Value Add in der Volumen-Distribution

Masse und Klasse

Weil auch die Broadliner vom
Volumengeschift allein nicht
mehr leben kénnen, wildern in-
zwischen fast alle grof3en Distri-
butoren im Jagdrevier der Spezia-
listen. Im Projektgeschaft domi-
nieren aber nach wie vor die
Value Add Distributoren.

michaela.wurm@crn.de

Der rasante Preisverfall bei PCs
und Peripherie zwingt die Volu-
mendistribution dazu, neue We-
ge zu suchen. Immer mehr Broad-
liner und Vollsortimenter haben
deshalb bereits eigene VAD-Units
oder VAD-Tochtergesellschaften
aufgebaut, um in die margen-
trichtigeren Geschiftsfelder der
Spezialisten vorzustofRen.

Denen attestieren ihre Kun-
den immer noch die bessere Bera-
tungskompetenz. Aber auch die
in der Logistik starken Volumen-
distributoren haben hier einiges
zu bieten. So kann Actebis Pea-
cock dank der Zusammenarbeit
mit NT plus Synergie-Effekte nut-
zen und gemeinsam Projekte an-

—
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gehen. Broadliner Tech Data und
seine VAD-Tochter Azlan kénnen
gemeinsam ihre Partner noch
besser bei der Weiterentwick-
lung in hoherwertige Geschéfts-
bereiche unterstiitzen.

Die Broadliner sind also gut
positioniert, auch im VAD-Seg-
ment mitzuspielen. Trotzdem
werden die Spezialdistributoren
auch kiinftig im Projektgeschift
die Nase vorne haben, davon
ist Computer Compass-Geschéfts-
fithrer Dirk Henniges tiberzeugt.
MEHR AUF SEITE 22.

Im Komponentenmarkt

Keine Krise im Festplatten-
markt .................. 53
Die Festplattenbranche schaut
auf ein erfolgreiches erstes
Quartal 2009 zuriick. Von der
Wirtschaftskrise ist bisher
wenig zu spiiren. In einzelnen
Bereichen wird mehr verkauft,
als im Vorjahr.

—




Sicher im Netzwerk.

AntiVirus & AntiSpyware

Zentrale Administration

ernsteuerbare Clients

.~ FurFileserver und

Workstations

+ AntiVirus & AntiSpyware :
+ Zentrale Administration h
+ Fernsteuerbare Clients ?
» Filr Fileserver und Workstations |

Die neue G Data Version 10:
Perfekte Sicherheit fiir
Unternehmen.

Die brillante Performance der neuen

G Data-Unternehmenslésungen machen den Test-
sieger-Schutz am Client erstmalig vollig unspiirbar
und bieten perfekten Schutz fiir alle Gr68en von
Netzwerken.

Naturlich nach G Data-Manier: Hochstes Sicher-
heitsniveau bei einfacher Handhabung.

GDBusiness10Anz 04-09 DE R1280x381

Starke Partner

Der Security-Markt steigt durch immer hohere
Sicherheitsanforderungen an Unternehmen stetig
an. Ihre Netzwerkkunden erwarten von Ihnen einen
zuverldssigen Schutz ihrer Ressourcen.

Wir bieten lhnen technologisch und konzeptionell
fihrende Losungen und kompetenten Service.
Werden Sie Partner der deutschen Nummer Eins fir
Sicherheitslésungen.

Tel: 0234 /9762-170

Fax: 0234/ 9762-299
E-Mail: b-vertrieb@gdata.de

Die neuen G Data-Losungen live erleben

22. April 2009
23. April 2009
28. April 2009
29. April 2009

Jetzt anmelden unter: www.gdata.de/roadshow2009

Berlin
Hamburg
Miinchen
Weinheim

G Data
AntiVirus
BuSIiNESS o

Professioneller Virenschutz fiir Ihr Unternehmen

O

AntiVirus & AntiSpyware

G Data
ClientSecurity
Enterprise vesonw

Client-Firewall & AntiSpam

Zentra-le Administration

Rundum-Schutz fiir Ihr Untemehmen

Wo'rkstatlons

« AntiVirus & AntiSpyware
« Client-Firewall .
TR Mailserver-Schutz (Gateway)
u « Zentrale Administration

(' « Fernsteuerbare Clients

« Filr Fileserver und Workstations

+ Mailserver-Schutz (Gateway)

Geschitzt. Geschiitzter, G Data.

AntiVirus AntiVirus | ClientSecurity | ClientSecurity . .
. . . . MailSecurity
Business Enterprise Business Enterprise
G Data Manage- |- Remote Administration: Installation, Virensuche, * * * *
mentServer Updates, Einstellungen, auch per Web-Interface

Geschiitzt. Geschiitzter, G Data,

GData - Ferngesteuerte Installation und Einstellung
Firewall Client | Individuelle lernfahige Zugriffs-Regeln am Client

GData + Mail-Gateway zum Schutz vor Viren und Spam
MailSecurity - Fur beliebige Mailserver wie Exchange, Notes etc.

Vorteile fiir G Data
Security-Partner

Faire Partnerschaft schon ab 5.000€
Zielumsatz pro Jahr

Personliche G Data-Ansprechpartner
100% indirekter Vertrieb

Training und Zertifizierung kostenlos
Partnerweb & Marketingmaterial

Software zu Sonderpreisen

,Mit den G Data-Unternehmenslsungen bin ich voll auf Erfolgskurs:
Meine Kunden sind begeistert und die Marge stimmt auch. Einfach klasse.”
Michael Kramer, GF Kramer IT Solutions GmbH, G Data Enterprise Partner

Distributions- und Subdistributionspartner Deutschland Kooperationspartner 2009 Deutschland
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Meinung

kopfnuss@crn.de
Charismatische  Firmenlenker
sind rar geworden in der IT-Bran-
che. Mit dem Ende des Dot Com-
Booms verschwand auch die
schillernde Griindergeneration
wieder in der Versenkung, hinter
Gittern oder mit den beim Bor-
sengang erlosten Millionen auf
die eigene Karibikinsel.

Die wenigen Verbliebenen se-
hen zunehmend blass aus. Bill

Branche sucht

den Superstar

nen IT-Branche ein wenig Gla-
mour ganz gut. Weil die aktuelle
Generation von Internet-Kids
aber wohl eher den ndichsten
Amoklidufer als einen zweiten
Bill Gates hervorbringt, greifen

Schillernde IT-Griinder verzweifelt gesucht

Gates macht mehr in Charity, als
sich um Microsoft zu kiimmern.
Apple-Gallionsfigur Steve Jobs ist
gesundheitlich angeschlagen
und Dell-Griinder Michael Dell
hat nach seinem Riicktritt vom
Riicktritt auch nicht mehr den
alten Biss.

Gerade angesichts der Wirt-
schaftskrise tite der angeschlage-

Oswald Huber (by Baaske Cartoons)

die IT-Konzerne zu unkonventio-
nellen Mitteln, um einen schil-
lernden und medientauglichen
IT-Manager zu finden. Die Bran-
BSDS (Branche
sucht den Superstar) orientiert
sich dabei weitgehend an dem
bewdhrten TV-Format. Da die
Kandidaten in der derzeitigen Fi-
nanzkrise aber nicht nur schil-

cheninitiative

lern, sondern auch rechnen soll-
ten, miissen sie sich in den Cas-
ting-Runden nicht nur beim Ex-
treme-Modding und Nerd-Styling
beweisen, sondern auch ihr Ta-
lent in Krisen-PR und bei Massen-
entlassungen zeigen.

Fiir die Finalrunde stellt HP
die Original-HP-Garage auf dem
Firmengeldnde inklusive Verpfle-
gung durch den 6rtlichen Pizza-
Service zur Verfiigung. Dem Kan-
didaten, der die Garage nach ei-
nem Monat mit einem vermarkt-
baren Produkt verldsst, winkt
angeblich ein hochrangiger Ma-
nagerposten. Bisher wollte das
Unternehmen nicht bestdtigen,
dass es sich dabei um die Position
von Marc Hurd handelt.m

I Editorial

Uber Kurzarbeit und
kleine Cowboyhasen

Ingram Micro meldet Kurzarbeit an. Jetzt spiirt also auch der
deutsche Distributions-Marktfiihrer die Wirtschaftskrise. »Alle
Wirtschafts- und Marktforschungsin-
stitute signalisieren eine zunehmend
verhaltene Nachfrage fiir IT-Produkte,
was wir sehr ernst nehmen, begriin-
det Geschéftsfiihrer Gerhard Schulz
diesen Schritt.

Uberraschend ist das nicht. Es gibt
wohl kein Unternehmen in Deutsch-
land, das von der Wirtschaftskrise
nicht betroffen ist. Die Firmen hier zu
Lande haben zwischen November
2008 und Februar 2009 fiir 1,625 Milli-
onen Beschaftigte Kurzarbeit ange-
meldet. Dies sei etwa 26 Mal so viel
wie im entsprechenden Vorjahreszeitraum, so die Bundes-
agentur fiir Arbeit. Gut gefallen hat mir allerdings, dass
Ingram Micro die Entscheidung, Kurzarbeit einzufiihren, aktiv
kommunizierte. Dass also nicht nur Jubelmeldungen an die
Presse verschickt werden, sondern auch mal eine negative
Nachricht. Der Geschéftsfiihrer eines grofien Systemhauses
sagte uns vor wenigen Tagen, dass derzeit fast alle IT-Firmen
Uiber Kurzarbeit nachdenken wiirden. Und wenn ein grofier
Marktteilnehmer dies einrdumen wiirde, viele nachziehen wiir-
den. Da kommt also noch einiges auf uns zu. Details iiber
Kurzarbeit in der IT-Branche lesen Sie iibrigens auf Seite 8.

Markus Reuter,
Chefredakteur,
markus.reuter@crn.de

Aber es gibt auch gute Nachrichten: Ostern steht vor der

Tiir und wir alle konnen einige Tage ausspannen. Moment -
selbst das scheint nicht mehr sicher zu sein, wie eine Presse-
mitteilung der Mindfactory AG zeigt: Unter dem Betreff »Wer
hilft dem kleinen Cowboyhasen?«, heifdt es: »Ostern war
gestern, heute ist Western!« Beim Ostergewinnspiel des Her-
stellers miissen die Teilnehmer dem »kleinen Cowboyhasen«
helfen, sich das beim letzten Duell zerschossene Equipment
neu zu besorgen. Nun ja, die Flucht in die Infantilitat ist auch
eine Losung, um die Krise da drauf3en nicht mehr mitzu-
bekommen...

Ich wiinsche lhnen jedenfalls ganz traditionell frohe und erhol-
same Ostertage!

Mit den besten Griifien, % M

I Zahl der Woche

1 Dollar

Steve Jobs hat auch im Geschéftsjahr 2008 fiir ein symbo-
lisches Gehalt von einem Dollar fiir Apple gearbeitet. Dies
geht aus einem Pflichtbericht des Computerkonzerns an
die US-Borsenaufsicht SEC hervor.
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Anregungen, Kritik oder Frust?

Sagen Sie uns, was Sie bewegt! Wir veroffentlichen Ihre Meinung zu unseren Beitrdgen.
Oder schreiben Sie uns, was Sie schon seit langem loswerden wollen: leserforum@crn.de

Foto der Woche: Actebis
lichtet den VAD-Dschungel

Eine humorige Seite konnten die Actebis Peacock-Leute dem
Thema durchaus abgewinnen: »Soll ich das Nashorn unter Ein-
satz meines Lebens niederringen«, scherzte René Schifer, Leiter
des Bereichs Value Added Distribution bei den Soestern, als

er zwischen Biischen und Bambus fiirs Foto posierte. Der VAD-

Bereich prasentierte sich auf der Messe Channel Trends+Visions
in Bochum unter dem Motto »Mit Actebis Peacock durch den

VAD-Dschungel«.

Die Botschaft des Auftritts war ebenso klar wie einfach:
Das uniiberschaubare Angebot an beratungsbediirftigen Produk-
ten, die der ITK-Markt bereithalt, stellt sich dem Reseller als
Dschungel dar. Mit seinem Service-Portfolio will der westfalische
Distributor den Fachhadndlern dabei helfen, im Dickicht nicht die
Orientierung zu verlieren. Auf Expedition in den Urwald waren
in Bochum auch die Hersteller Astaro, APC, CA, Fujitsu, HP Pro-
curve, Microsoft, Oracle und Tandberg gegangen. &

Gastkommentar

Alexander Waidmann/Geschéftsfithrer der AraCom Software GmbH

Vitaminspritze fiir die IT-Abteilung

Das Thema IT-Outsourcing ist
eines der Themen, das mit ei-
ner gewissen RegelmifRigkeit
immer wieder diskutiert wird.
Der Trend beim »Make or Buy«
ging nach den Folgen der Out-
sourcing-Versuche ganzer IT-Ab-
teilungen ins Ausland wieder
zur eigenen IT-Abteilung, aller-
dings mit der aktuellen Ten-
denz, sich bei Bedarf hochspezi-
alisierte Fachleute ins Haus zu
holen. Dieser Trend zeichnet
sich auch bei global agierenden
Unternehmen ab, deren ge-
schiftskritische Anwendungen
fiir Kunden und Geschiftspart-
ner mit einem Rund-um-die-
Uhr-Support zuverlissig abgefe-
dert sein miissen.

Denn mit der zunehmenden
Einbindung von Geschiftspart-
nern wie Zulieferern, Hindlern
oder Kunden in das firmeneige-
ne IT-Netz ist nicht nur die Zahl
der Anwender, sondern auch die
Zahl der Support-Anfragen in

diesen Netzen enorm gestiegen.
Dies hat zur Folge, dass Unter-
nehmen neue Wege gehen miis-
sen, um eine hohe Sicherheit zu
gewdhrleisten und Kunden und
Geschiftspartner schnellstmog-
lich zufrieden zu stellen.

Daher ist es kein Zufall, dass
wir in einer Zeit, in der Unter-
nehmen zur Kostenoptimierung
gezwungen sind, unser bestehen-
des Angebot eines IT-Supports
weiter ausbauen. Sich im Sup-
port auf externe IT-Spezialisten
verlassen zu kdnnen, die als inte-
grativer Teil einer hochspeziali-
sierten IT-Abteilung eingesetzt
werden, ist weitaus glinstiger, als
eine komplette Mannschaft im
Haus vorhalten zu miissen.

Den Bedarf an qualifizierten
IT-Fachleuten sehen wir bei
zahlreichen Unternehmen, die
mit den eigenen Mitarbeitern
keinen vollstindigen und héu-
fig auch keinen spezialisierten
IT-Support anbieten koénnen

und auf »vitaminreiche« Unter-
stiitzung von auflen angewie-
sen sind.

Mit dem IT-Support-Center
haben wir daraus nun die Kon-
sequenz gezogen: Unterneh-
men, die einen ausschlief3-
lichen IT-Support im 2nd- oder
3rd-Level-Bereich  bendtigen,
koénnen auf diese Weise flexibel
und absolut professionell
unterstiitzt werden — wenn no-
tig jederzeit und iiberall. ®

Top-Online-News der Woche

Briefe

Falscher Ansatz
(CRN-Online vom 01.04.2008), »OKi: Arger
um 3-Jahre-Vor-Ort-Service«
Die AuRerungen des CEO, dass
die Anderungen zugunsten der
Kunden erfolgt sind, sind mehr
als lacherlich. Der Kunde hat den
First Level Support nur angeru-
fen, wenn es einen Defekt am Ge-
rdt gab. Im Zuge des Anrufes wur-
de die Registrierung nachgeholt.
Die Anzahl der Anrufe wird sich
dadurch wohl nicht reduzieren.
Zum anderen ist zu iiberle-
gen, ob Oki nicht lieber die Hind-
ler bevorzugt behandelt, die die
Registrierung immer ordnungs-
gemiR durchfiithren. Wir erledi-
gen das fiir den Kunden gleich
beim Kauf des Gerites, der Sup-
port ldsst aber trotzdem oft zu
wiinschen tibrig. Den Next-Day-
Service bieten wir dem Kunden
gar nicht aktiv an, denn oft wird
es ndchste Woche oder gar Mo-
nat. Es wire sicher geschickter
gewesen, zundchst den Support
zu optimieren, bevor man die
Rechte der Kunden beschneidet.
STEFAN MENDE, AH COMPUTER-
BUSINESS GMBH, EUERDORF

Mehr Piinktlichkeit erwiinscht
Ich betreue Zahnarztpraxen, die
in der Regel ohne Internetzugang
sind. Die Online-Registrierung
wird dadurch sehr erschwert. Re-
gistriert man den Drucker vorab
und bendtigt ihn dann kurzfris-
tig fiir einen anderen Kunden, ist
das auch nicht schon. Das Einhal-
ten bestimmter Zeitvorgaben fin-
de ich aber sehr gut, leider be-
zieht sich Oki dabei nicht aufden
Vor-Ort Next-Day-Service, der 6f-
ters zu Next-Week (Rekord ist
Next-Year) wird. Wird der Service
mal piinktlich bearbeitet, werden
dort zwar die Drucker getauscht.
Leider aber so, dass mein Kunde
immer noch nicht in der Lage ist,
etwas zu drucken.

Oki sollte weniger auf die Re-
gistrierung, sondern auf das Er-
bringen der Garantieleistungen
Wert legen. Die grof3ziigige Rege-
lung mit bis zu 100 Euro Kosten
ist ein Witz. Ich habe mir gerade
mehrere Oki C3300N fiir 129 Eu-
ro zuziiglich Mehrwertsteuer bei
Office Discount besorgt. Wieso
sollte ich da noch einen Mono-
Drucker reparieren lassen.

JAN AMBERG, PRAXIS-
BLICKWINKEL, ELFERSHAUSEN

www.crn.de
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PEACOCK

Your Partner for Success.

Mat. Nr.

1400245
1400246
1400247

1400248

1206759

Herst.Nr.
CB540A
CB541A
CB542A

CB543A

Q6614A

St|r'!ssfrei drucken 4 .

- mit Original HP La?er]('t Druckk

-‘.‘\

-

Wenn Sie eine neue Original HP LaserJet Druckkassette kaufen, konnen Sie
sicher sein: An diesem Produkt ist wirklich alles absolut neu. Wir befiillen unsere
Kassetten nie ein zweites Mal, sodass samtliche Komponenten in perfektem
Zustand sind — fiir konsistente, hochwertige Ergebnisse bei jedem Ausdruck.
Gleichzeitig frischt die intelligente Technologie, die in jeder HP Druckkassette
steckt, auch Ihren Drucker wieder auf und sorgt dafiir, dass das Gerat immer
Spitzenleistung bringt. HP Technologie erinnert Sie sogar daran, rechtzeitig
Druckkassetten nachzubestellen, damit Ihnen niemals der Toner ausgeht. So
lenkt Sie nichts von lhrer wichtigen Arbeit ab. Fazit: Es ist garantiert eine
glanzende Idee, niemals auf HP zu verzichten.

Beschreibung

HP CB540A Black Druckkassette mit ColorSphere Toner fiir HP CL) CP1215, 1515, 1518
HP CB541A Cyan Druckkassette mit ColorSphere Toner fiir HP CL) CP1215, 1515, 1518
HP CB542A Yellow Druckkassette mit ColorSphere Toner fiir HP CL) CP1215, 1515, 1518

HP CB543A Magenta Druckkassette mit ColorSphere Toner fiir HP CL) CP1215, 1515, 1518

HP Foto Laser Papier 220 glédnzend, DIN A4, 100 Blatt

H Bestellhotline:
02921/99-4444
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Optimaler Schutz fir dynamische Unternehmens-Netzwerke

Kaspersky Open Space Security schitzt Firmen-
Netzwerke jeder Grolde inklusive externer Mitarbeiter
und mobiler User zuverlassig — und wachst mit allen
zukunftigen Anforderungen an die Unternehmens-IT.

lhre Vorteile:

» Optimaler Schutz vor Viren, Spyware und Hackern
auf allen Netzwerk-Ebenen

* Proaktiver Schutz der Workstations vor bisher
unbekannten Viren

» Echtzeit-Scan von Mails und Internet-Traffic
» Automatische Isolierung infizierter Rechner

» Zentrale Administration mit umfangreichem
Berichts-System

Uberzeugen Sie sich von der optimalen Skalierbarkeit
und dem flexiblen Lizenzmodell unserer Produkte.

Kaspersky
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Kaspersky Open Space Security hat
als erste Antiviren-Software weltweit
das Zertifikat ,Citrix Ready* erhalten.
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2009

By

KAPZR{KY

www.kaspersky.de
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Bieterschlacht um Hansenet
folker.lueck@crn.de

Gleich mehrere Telefonge-
sellschaften interessieren
sich fiir die zum Verkauf ste-
hende Telecom Italia-Tochter
Hansenet (Marke: »Alice«).
Agenturmeldungen zufolge
wollen Vodafone und Telefo-
nica/0. bis Mitte April ein
Angebot abgeben. Auch der
Provider United Internet
(»18&1«) soll Interesse signali-
siert haben, obwohl er selbst
als Ubernahmekandidat gilt.
Hansenet machte 2008 rund
1,2 Milliarden Euro Umsatz
und zahlt 2,3 Millionen Breit-
bandkunden. Telecom Italia
muss durch Verkaufe von Kon-
zernbereichen drei Milliarden
Euro erwirtschaften, um
einen riesigen Schuldenberg
abzutragen. m

SGI wieder insolvent
benjamin.blaume@crn.de

Der fiir seine Grafik-Worksta-
tions bekannte Server-Spezia-
list Silicon Graphics (SGI) hat
zum zweiten Mal innerhalb
von drei Jahren einen Insol-
venzantrag gestellt. Einen Tag
nach dem Antragseingang
gab Server- und Datacenter-
Anbieter Rackable Systems
bekannt, dass er samtliche
Aktiva von SGI fiir rund 25
Millionen Dollar iibernimmt.
Berithmt wurde Silicon Gra-
phics in den 90er Jahren, als
viele Hollywood-Studios die
SGI-Workstations fiir Spezial-
effekte in Filmen wie »)uras-
sic Park« und »Terminator 2«
einsetzten. ®

Update
michaela.wurm@crn.de

Bei den aktuellen CRN-Chan-
neltracks zur Bekanntheit
und Nutzung von Distribu-
toren ist uns in Ausgabe 14/
2009, Seite 36 ein Fehler
unterlaufen. Distributor
B.Com hat nicht, wie irr-
tiimlich geschrieben, stark in
der Handlergunst verloren
und ist auch nicht aus den
Top Ten gerutscht. Der Kol-
ner Vollsortimenter lag viel-
mehr im Februar 2009 bei der
Handler-Nutzung mit einem
Anteil von 11,8 Prozent auf
Platz acht. m
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Fortsetzung vom Titel

Ingram Micro meldet

Kurzarbeit an

wolfgang.kuehn@crn.de

Es wird eng auf der Ertragsseite:
Handel, Hersteller und jetzt die
Distribution denken tiber Kurzar-
beit nach. Avnet machte unter
den grofen Distributoren den
Anfang, meldete wegen verhalte-
nem Auftragseingang im vergan-
genen Monat fiir April Kurzarbeit
an. Jetzt nutzt auch Ingram Mi-
cro-Chef Gerhard Schulz »Kurz-
arbeit als geeignetes Instrument,
mit dem besonnene Unterneh-
menspolitik unterstiitzt wirdc.
Der Topmanager bezeichnet
zwar die ersten Monate des Ge-
schiftsjahres als erfolgreich,
mag aber fiir die kommenden
Monate schwerlich eine Einschit-
zung geben. Denn alle Prognosen
»signalisieren eine zunehmend
verhaltene Nachfrage nach IT-
Produkten, was wir sehr ernst
nehmenc.

Wie genau die Grossisten auf
die Zeichen der Gesamtwirt-
schaft achten, ist auch von der
Actebis-Gruppe zu hoéren. Deren
Geschiftsfithrungsvorsitzender
Klaus Hellmich sieht zwar »mo-
mentan keine akute Notwendig-
keit fiir Actebis Peacock und NT
plus Kurzarbeit anzuordneng,
schlieRt dies aber grundsdtzlich
nicht aus: »Sollte der Markt wei-
ter massiv einbrechen, kénnte

auch die Actebis-Gruppe irgend-
wann nicht mehr um Kurzarbeit
herumkommen.«

Eine Entscheidung fiir Kurzar-
beit musste bereits das System-
haus Cancom treffen. Nachdem
im ersten Quartal die Auftragsla-
ge um etwa fiinf Prozent zurtick-
gegangen und fir das zweite
Quartal keine Erholung in Aus-
sicht ist, kiindigt Geschéiftsfiih-
rer Klaus Weinmann fiir den
Sommer bereits Kurzarbeit an.
Etwa 100 Mitarbeiter seien davon
betroffen. Noch nicht ganz so
weit ist Hans-Jiirgen Bahde, CEO
des IT-Dienstleisters TDMi. »Wir
sind im Nachdenkprozess, haben

Systemhduser ebenfalls unter Zugzwang

aber noch keine finale Entschei-
dung getroffen«, erklirt Bahde,
der dies vor allem mit dem wett-
bewerbsbedingten
und dem hoheren Preisbewusst-
sein der Kunden begriindet. Dass
der Kelch auch an groflen Sys-
temhédusern nicht vorbeigeht,
zeigt die Bechtle-Gruppe. Eines
ihrer Systemhduser hat bereits
Kurzarbeit angemeldet, ein wei-
teres denkt dartiber nach. Selbst
Stellenabbau schlieRt CEO Tho-
mas Olemotz wegen des Umsatz-
und Gewinnriickgangs nicht aus.

Optimistisch hingegen beur-
teilt das Systemhaus Computa-

Preisdruck

center das laufende Geschifts-
jahr. Man wolle, so heift es, in
der Krise weitere Arbeitsplitze
schaffen. Von Wachstum spricht
auch Rico Siefermann, Geschéfts-
fithrer Octo IT, die einen Teil der
Assets, unter anderem die Mar-
kennamen Piranha und Delphin,

von der insolventen Leo iiber-
nommen hat. »Das erste Quartal
ist hervorragend gelaufen, wenn
es so weiterlaufen wiirde, wiren
wir hoch zufrieden.« Deshalb ge-
be es fiir sein Unternehmen kei-
ne Pline, Kurzarbeit anzumel-
den. Davon sei auch beim Securi-
ty-Systemhaus Integralis keine
Rede, sagt Matthias Rosche. Im
Gegenteil, »wir sind sogar auf der
Suche nach qualifizierten Fach-
kriaften«. Zwar spiire man auch
bei Integralis die Zuriickhaltung
und Verunsicherung im Markt,
doch einen Riickgang des Pro-
jektgeschifts erwartet der Direk-

Ingram Micro-Chef Gerhard Schulz handelt vorausschauend

tor Consulting allenfalls im zwei-
ten oder dritten Quartal.

»Mithilfe der Kurzarbeit kom-
men wir - falls nétig - mit weni-
ger Personaleinsatz durch die
Sommermonate und halten
gleichzeitig unser hochqualifi-
ziertes Personal fiir die Zeit, wenn
das Geschift wieder anziehtc, sagt
Ingram-Chef Schulz zur mog-
lichen Kurzarbeit. »Gerhard
Schulz ist ein kluger Mann, der ge-
nau weif3, was er tut¢, kommen-
tiert Hans-Dieter Wysuwa, Senior
Vice President Channel Sales bei
Fujitsu Technology Solutions
(FTS), die Entscheidung des Distri-
butions-Chefs. Zugleich mahnt er
davor, voreilige Riickschliisse auf
die wirtschaftliche Lage von In-
gram zu ziehen. Denn um kurz-
fristig auf das Instrument Kurzar-
beit zugreifen zu kénnen, miisse
es formal beantragt werden. Aus
diesem Grund konne »Kurzarbeit
in Zeiten wie diesen auch eine
Option fiir uns sein«. W

Fehlende Liquiditdt

Combase stellt Insolvenzantrag

Combase, ein Dienstleister fiir
zahlreiche TK-Unternehmen, hat
einen Insolvenzantrag gestellt.
Der Service-Betrieb soll derweil
ohne Probleme weiterlaufen -
die Gehilter der Mitarbeiter sind
vorerst gesichert.

benjamin.blaume@crn.de

Eine angespannte Liquiditdtslage
hat zur Insolvenz des Service-
Dienstleisters Combase gefiihrt.
Das gab der Vorstandsvorsitzende
der Aktiengesellschaft, Adolf
Sailer, im Rahmen einer Mitar-
beiterversammlung bekannt. Er
beschrieb die Auftragslage als
stabil, weitreichende Sanierungs-
mafnahmen seien angelaufen.
Trotzdem sei es dem Unterneh-
men nicht gelungen, den Weg
zum zustindigen Amtsgericht in

Aschaffenburg zu verhindern.
Der Service-Betrieb lduft derweil,
nach Aussage des vorldufigen In-
solvenzverwalters Tobias Hoefer,
unbeeindruckt vom Antrag wei-
ter: »Es ist gewdhrleistet, dass alle
Auftrige weiterhin in der ge-

hen in den kommenden drei Mo-
naten Insolvenzgeld aus dem Ri-
sikotopf der Bundesagentur fir
Arbeit. Dartiber hinaus hofft Vor-
standschef Sailer, dass ein Grof3-
teil der Arbeitspldtze gesichert
werden kann. Man plane eine

Service-Betrieb lduft unverdndert weiter.

wohnten Qualitit bearbeitet und
ausgefiihrt werden.« Mobilfunk-
Anbieter und Combase-Kunde O,
bestdtigt die Aussage des Insol-
venzverwalters. »Wir stehen im
engen Kontakt mit Combase. Der-
zeit geht alles seinen gewohnten
Gang,« berichtet O,-Sprecher Ha-
rald Maass.

Die Gehilter der 834 Mitarbei-
ter am Stammsitz in Karlstein
sind vorerst gesichert. Sie bezie-

Auffanggesellschaft, die den Ge-
schiftsbetrieb zunichst weiter-
fithren kénnte. Insolvenzverwal-
ter Hoefer hat laut eigener Aussa-
ge bereits mit Kunden und Gliu-
bigern Kontakt aufgenommen.
Aufgrund der Kiirze im Unter-
nehmen koénne er aber noch kei-
ne Aussage zu moglichen Sanie-
rungskonzepten machen.
Combase ist als groRer Ser-
vice-Dienstleister fiir zahlreiche

IT-und TK-Unternehmen titig. So
iibernehmen Tochterfirmen Re-
paraturen, den Kundenservice
und die Logistik unter anderem
fiir T-Mobile und O,. Europaweit
beschiftigt Combase derzeit
1.255 Mitarbeiter. Der Konkurs
der Osterreichischen Tochterge-
sellschaft »Combase Cee« Mitte
Mirz gilt letztlich als Ausloser
fiir den Insolvenzantrag des Mut-
terunternehmens. Durch den
Zahlungsausfall der »Combase
Cee« sollen zusdtzliche Verbind-
lichkeiten in Hoéhe von 500.000
Euro fillig geworden sein, die
aus liquiden Mitteln nicht be-
dient werden konnten. B
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Trotz Bilderbuchwetter kamen
vergangene Woche rund 4.500
Gaste in die Bochumer Jahrhun-
derthalle zur ersten gemeinsa-
men Messe von Actebis Peacock
und NT plus: Rund 140 Hersteller
prasentierten sich auf der Chan-
nel Trends + Visions. Vor allem
das Thema Konvergenz steht bei
den beiden Distributoren im Fo-
kus, seit die Grossisten aus der IT-
und TK-Welt unter einem Unter-
nehmensdach die Mairkte be-
ackern. Weil es aber offensicht-
lich nicht so einfach ist, IT-Resel-
ler dazu zu bringen, TK-Produkte
zu verkaufen und umgekehrt, ha-
ben Actebis Peacock und NT plus
die Initiative »In sechs Schritten
zur Netzvermarktung« gestartet
und Bundles geschniirt. Dabei
handelt es sich um Pakete aus
Notebooks, Netbooks oder PDAs,
kombiniert mit einer Abwick-
lung der SIM-Freischaltung und
des Netzvertrags. »Wir senken die

Fakten & Analysen
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Actebis Peacock und NT plus mit Channel Trends + Visions zufrieden

Selbstbhewusste Distributoren in Bochum

Es hat fast alles gepasst. Rund 4.500 Reseller kamen nach Bochum zur ersten gemeinsamen Messe

von Actebis Peacock und NT plus. Obwohl oder gerade weil die Distributoren die Krise spiiren,

wollen sie dem Fachhandel viele Geschaftschancen aufzeigen. Manches Bundle scheint so einfach
zu verkaufen zu sein, dass man sich iiber die bisherige Ignoranz des Vertriebs nur wundern kann.

Die Gastgeber (von links): Volker Schwellen-
berg (NT plus), Barbel Schmidt und
Klaus Hellmich (beide Actebis Peacock)

Eintrittshiirde zum Konvergenz-
markt und machen TK fit fir IT-
ler«, erkldrte Birbel Schmidt, Ge-
schiftsfiihrerin von Actebis Pea-
cock, im Interview mit CRN-TV.
Zuversichtlich und selbstbe-
wusst zeigt sich auch TK-Distri-
butor NT plus. Geschéftsfiihrer

Volker Schwellenberg betont,
dass sein Unternehmen im Kon-
vergenzmarkt bestens aufgestellt
sei. Ambitionen von Tech Data
mit seiner Telekommunikations-
sparte Brightstar unter dem ehe-
maligen NT plus-Chef Axel Grell-
horst sieht Schwellenberg gelas-

sen. »Unser Ziel ist es, die Nase
vorne zu habeng, sagt Schwellen-
berg im Interview bei CRN-TV.

»Viele grofle Projekte werden
kurzfristig verschoben¢, rdumt
Schmidt ein. »Wir helfen, wo wir

Actebis-Gruppe weiter auf Expansionskurs

Wer mit Ausstellern und Besu-
chern in der Bochumer Jahrhun-
derthalle sprach, konnte fast
dem Schluss erliegen, die Bran-
che wire von der Rezes-
sion nicht betroffen.
Eine grundsatzlich
optimistische Birbel
Schmidt wollte im
CRN-Interview trotz-
dem die schwierige
Lage System-
hduser nicht schén-
reden. Sie leiden vor al-
lem unter dem Dilem-
ma, dass Kunden zwar
Auftrige zeichnen, IT-
Héuser jedoch Schwierigkeiten
haben, das Projektgeschift zu
finanzieren.

Aber auch von Seiten der Kun-
den treffen Stornierungen ein.

vieler

viele

MEHR INFOS

www.crn.de/
distribution

koénnen«, macht die Managerin
auf Finanzierungsservices auf-
merksam.

Offensichtlich keine finan-
ziellen Schwierigkeiten
hat die Actebis-Gruppe,
ganz im Gegensatz zu
deren Eigentiimer,
der Beteiligungsgesell-
schaft Arques Indus-
tries aus Starnberg. Ac-
tebis-CEO Klaus Hell-
mich kiindigte im CRN-
TV-Interview sogar
Akquisitionen, sowohl
in Deutschland
auch im Ausland, an. Man kénne
die Kosten der Akquisitionen aus
den laufenden Gewinnen finan-

als

zieren.H

Laufende Vertrdge bleiben bestehen
0SC gibt Consumer-
Geschaft auf

Der Preiskampf im Geschaft mit
DSL-Vertrdgen fiir Privatkunden
macht sich bemerkbar: Der Breit-
bandanbieter QSC stellt sein
Geschaft mit privaten Kunden
ein: »Q-DSL« wird ab sofort nicht
mehr vermarktet.

ulrike.wendel@crn.de

Der Breitbandanbieter QSC verab-
schiedet sich aus dem Privatkun-
dengeschift und stellt die Ver-
marktung von »Q-DSL home« mit
sofortiger Wirkung ein. Als Be-
grindung nannte Unternehmens-
chef Bernd Schlobohm den Preis-
kampf, der in dem Segment
herrscht. Fiir bestehende Privat-
kunden wird sich nach Unterneh-
mensangaben allerdings nichts
dndern.

Kinftig will sich QSC aus-
schlieRlich auf das Geschift mit
Unternehmenskunden Kkonzen-
trieren. Bereits 2008 hat der Breit-

bandanbieter nach eigenen Anga-
ben 90 Prozent seines Umsatzes
mit mittelstindischen Unterneh-
men erzielt.

Wachsen trotz Krise

QSC hat im vergangenen Jahr
schwarze Zahlen geschrieben und
seinen Umsatz um 23 Prozent auf
413,3 Millionen Euro gesteigert.
Den Gewinn konnte der Netz-
betreiber ebenfalls steigern. Trotz
Wirtschaftskrise will QSC in die-
sem Jahr weiter wachsen und er-
neut schwarze Zahlen schreiben.
Diesen Zielen steht nach Aussage
von CEO Schlobohm der zuneh-
mende Preiskampf im Privatkun-
denmarkt entgegen. Der Kolner
DSL-Dienstleister verfiigt iiber ein
eigenes Netz, das er auch an ande-
re Anbieter, wie etwa 1&1, vermie-
tet. ®

Verbundgruppe will Media Markt entthronen

Euronics stellt neues
Markenkonzept vor

Die Verbundgruppe Euronics
sieht sich gut aufgestellt im
Wettbewerb der Kooperationen
und Filialisten. Wahrend des
Euronics-Kongresses in Stuttgart
waurde fiir die kommenden Jahre
erneut der Fiihrungsanspruch

in Europa betont.

wolfgang.kuehn@crn.de

Auf etwa 856 Millionen Euro be-
ziffert Werner Winkelmann den
Zentralumsatz in den ersten sechs
Monaten des laufenden Ge-
schiftsjahres. Allerdings bleibe

damit die Verbundgruppe in
Deutschland um etwa ein Pro-
zent unter dem Vorjahresergeb-
nis, so der Vorstandssprecher der
Euronics Deutschland, Als Ursa-
che fiihrt er »vor allem die Anfang
2009 gestartete aggressive Wer-
bekampagne unseres stdrksten
Wettbewerbers« an. Gemeint ist
die Media Markt Saturn-Gruppe
(MSH), der er vor allem mit mehr
Qualitdt Paroli bieten will.
Speziell in Europa will Euro-
nics MSH von der Spitze stoRen:
»Wir wollen auf jeden Fall die

Benedict Kober, Werner Winkel-
mann, Michael Niederfiihr (von
links nach rechts)

Nummer eins in Europa werden,
ob morgen oder spiter, kann ich
nicht sagen«, postuliert Winkel-
mann. Europaweit weist MSH ei-
nen Aufenumsatz von etwa 19
Milliarden Euro aus, Euronics
liegt bei rund 14 Milliarden Euro.

Wihrend des Kongresses pré-
sentierte die Verbundgruppe das
neue Fachmarktkonzept »Euro-
nics XXL«, das die Hdndler mit
mafRgeschneiderten Lésungen fiir
die Innen- beziehungsweise
AuRenoptimierung sowie einer
Reihe weiterer Hilfsmittel unter-
stiitzt.

»Bei unseren Mitgliedern ist
das XXL-Konzept auf breite Zu-
stimmung gestoRen. Bis Mitte
2010 soll es mehr als hundert
Fachmairkte geben«, erkldrt Win-
kelmann, womit das bisherige
Konzept Mega Company nicht
»weiter gepflegt« werde. ®
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»Die weltweiten Verschiebungen
kommen nicht iiberraschend«

I Exklusiv-Interview

Volker Smid leitet seit Jahresbeginn das Deutschlandgeschéaft von HP. Computer Reseller News
sprach mit dem friiheren Novell-Manager iiber die ersten Wochen in der neuen Position, den grofiten
Server-Launch aller Zeiten und das fiir HP zentrale Konzept Data Center Transformation.

michael.hase@crn.de

CRN: Herr Smid, seit Beginn dieses
Jahres sind Sie als Vorsitzender der
Geschdftsfiithrung von HP Deutsch-
land im Amt. Haben Sie sich schon
umfassend mit dem Unternehmen
vertraut machen kénnen?

Smid: Das zu behaupten, wire
bei der GroRe von HP wohl iiber-
trieben. Aber ich habe einen her-
vorragenden Einblick in die
Strukturen der deutschen Lan-
desgesellschaft und der weltwei-
ten Organisation bekommen.
Welche strukturellen Moglich-
keiten das Unternehmen - nicht
zuletzt dank seines breiten Part-
nerkanals - bietet, dessen war
ich mir schon vor Antritt meiner
Position sicher. Die ersten Wo-
chen habe ich aulRerdem dazu ge-
nutzt, intensiv mit dem Markt,
also mit der Presse, mit Kunden
und Partnern, zu sprechen.
Durch die wirtschaftlichen Rah-
menbedingungen waren die Ta-
ges- und Wochenabldufe aller-
dings nicht immer ganz einfach
zu planen.

CRN: Diese Rahmenbedingungen ha-
ben ihre Spuren in der Bilanz des ers-
ten Quartals hinterlassen, das bei HP
zum 31. Januar endete. Bei Servern,
Druckern und PCs musste das Unter-
nehmen deutliche UmsatzeinbufSen

men nicht davon ab, wachsende
Mengen von Daten zu speichern.
Ebenfalls groRes Interesse zei-
gen Kunden im Bereich Data
Center Transformation sowie im
Outsourcing und Outtasking.
Das sehen wir auch im deut-
schen Markt.

CRN: GrofSe Erwartungen kniipft HP
offenbar an die neuste Generation
von x86-Servern, die auf dem Intel
Xeon 5500-Prozessor, dem »Nehalet«-
Chip, basieren. Als Geschdftsfiihrer
haben Sie personlich, gemeinsam mit

Einsatz bietet sich fiir alle Unter-
nehmen an, die ihre Infrastruk-
tur transformieren und unter
dem Gesichtspunkt der Effizienz
auf einen modernen Stand brin-
gen wollen.

CRN: Sie spielen auf ein Konzept an,
das Sie bereits erwdhnten: Data Cen-
ter Transformation. Worum geht es
dabei im Kern?

Smid: Die technischen Moglich-
keiten der IT sind in den vergan-
genen 15 Jahren enorm gewach-
sen. Unternehmen haben sich

»Wir bieten neue Moglichkeiten in punkto Wirtschaftlichkeit.«

von fast 20 Prozent hinnehmen. Spie-
geln die weltweiten Zahlen in der
Tendenz die Entwicklung auf dem
deutschen Markt wider?

Smid: Die weltweiten Verschie-
bungen, die wir vom Produkt- in
den Service-Bereich gesehen ha-
ben, kommen fiir uns nicht iiber-
raschend. Trendsetter wie Intel
und Microsoft haben darauf hin-
gewiesen, lange bevor wir die
Quartalszahlen veroffentlicht
haben. Auf der anderen Seite
gibt es Bereiche, in denen wir
unverdndert grofRe Nachfrage se-
hen. Etwa im Bereich Storage:
Auch die Krise hilt Unterneh-

Hannes Schwaderer, dem Deutsch-
landchef von Intel, die neue Linie vor-
gestellt. Warum war Ihnen der
Launch so wichtig, laut HP der grofs-
te Server-Launch in der Konzernge-
schichte?

Smid: Dieser Launch ist deshalb
so wichtig, weil wir keine Evolu-
tionsstufe eines Produkts vorge-
stellt haben, sondern eine kom-
plett neue Servergeneration, die
neue Moglichkeiten in punkto
Wirtschaftlichkeit bietet. Fiir
den Channel sind die neuen Sys-
teme relevant, weil sie sich nicht
nur fiir Unternehmen eignen,
die mehr als 10.000 Server in ei-
ner weltweiten Infrastruktur be-
treiben, sondern auch fiir Klein-

und Kleinstunternehmen. Ihr

massiv verdndert, Geschiftsbe-
reiche hinzugekauft, andere ab-
gestoRen.
komplexe, heterogene Infrastruk-
turen, die teilweise auch noch
proprietdr sind. Solche Struktu-
ren sind verbunden mit hohen
laufenden Kosten fiir Betrieb,
Wartung und Instandhaltung.
Deshalb zielt die Transforma-
tion auf Vereinheitlichung und
mehr Effizienz. Beispielsweise
ist ein Server, der schlecht ge-
managt wird, nur zu zehn Pro-
zent ausgelastet, verbraucht aber
fast den gleichen Strom wie
unter Volllast und muss ebenso
gekiihlt werden.

CRN: Demnach geht es auch um Ma-
nagement und nicht nur darum, alte

Dadurch entstehen

Volker Smid iiber-
nahm zum Jahres-
beginn den Vorsitz
der Geschéftsfiihrung
von HP Deutschland

Server gegen energieeffizientere aus-
zutauschen?

Smid: Die Mboglichkeit, Infra-
strukturen effizient zu managen,
ist der zweite wichtige Aspekt bei
einer Data Center Transforma-
tion: Es gilt, Hardware-, Infra-
struktur- und Software-Stacks so
geschickt zu verbinden, dass der
Anwender seine Infrastruktur fle-
xibel an die Bediirfnisse seines
Geschifts anpassen kann. Das ist
in vielen Rechenzentren heute
noch nicht der Fall. Es geht also
nicht nur darum, Server der Bau-
reihe A gegen Server der Baureihe
B auszutauschen.

CRN: Beim Stichwort Data Center
denkt man unweigerlich an grofle
Konzernrechenzentren. Ist das Kon-
zept auch fiir mittelstdndische
Unternehmen relevant, also fiir Kun-
den, die hauptsdchlich iiber den
Channel bedient werden? Anders ge-
fragt: Konnte das Konzept auch Ser-
ver-Raum-Transformation heifSen?
Smid: Ein guter Hinweis. Das Kon-
zept ist fiir jedes Unternehmen
relevant, unabhingig davon, ob
es 50.000 Server weltweit oder 20
Server in einer Lokation betreibt.
In jeder Hinsicht kann es sich da-
her auch um eine Server-Raum-
Transformation handeln. Und
mehr Effizienz kann sich bereits
daraus ergeben, dass man nur
zehn Server aufein System konso-

lidiert. Ausgangspunkt ist immer
die Betrachtung der IT-Kosten im
Verhiltnis zum Umsatz.

CRN: Inwiefern profitiert der Chan-
nel von Data Center Transformation?
Smid: Wenn man das Kundenseg-
ment betrachtet, das fiir den ak-
tuellen Produkt-Launch relevant
ist, kommt man in Deutschland
wegen des breiten Mittelstands
auf eine groRe Zahl: Von den
25.000 Unternehmen, die in Fra-
ge kommen, bedienen wir nur ei-
nen Kkleinen Teil ausschlieRlich
direkt. Wir setzen auch hier auf
die Betreuung durch den Chan-
nel und partnerschaftliche Zu-
sammenarbeit.

CRN: Offensichtlich muss ein Reseller
aber mehr kénnen als Server auszu-
tauschen. Know-how in punkto Vir-
tualisierungs- und Systemmanage-
ment diirfte unerldsslich sein. Verfii-
gen HP-Partner schon in der Breite
iiber diese Kompetenzen?

Smid: Man muss zwischen Va-
lue- und Volume-Partnern dif-
ferenzieren. Bei Value-Partnern
achten wir insbesondere da-
rauf, dass sie sowohl fiir Hard-
ware- als auch fiir Software-
Bestandteile zertifiziert sind. Ei-
typische Problemstellung,
mit der sich Value-Partner be-
fassen, lautet: Wie lisst sich die
Effizienz der IT beim Kunden er-
hohen, die Nutzbarkeit
der Infrastruktur verbessern?
Gerade am Anfang kann es sich
nur um eine kleinere Zahl von
Partnern handeln, die sich da-
rauf spezialisieren. Wenn Sie un-
ser Preferred Partner Gold Pro-
gramm anschauen, sehen Sie,
dass wir hier in sechs Techno-
logiebereichen gezielte Spezia-
lisierungen anbieten, dazu ge-
hoéren zum Beispiel Datacenter
und Virtualisierung. B

ne

wie

Hewlett-Packard GmbH

Herrenberger Strafie 140, 71034 Boblingen
Tel. 07031 14-0, Fax 07031 14-2999
www.hp.com
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Ubergangsfrist bis Ende des Jahres

Partner verargert iiber Oki-Service

In den vergangenen Tagen haben sich Oki-Partner iiber ein strengeres Vorgehen von Oki bei der Registrierung fiir den 3-Jahre-
Vor-Ort- und Next-Day-Service gedrgert. Der Hersteller raumt jetzt Fehler in der Kommunikation zu den Handlern ein und gewdhrt
eine Ubergangsfrist bis Ende des Jahres. Dennoch kritisieren die Partner den Schritt des Herstellers.

nadine.kasszian@crn.de
In der vergangenen Woche haben
sich Oki-Partner iiber ein strenges
Vorgehen des Druckerherstellers
bei der Registrierung fiir den 3-Ta-
ge-Vor-Ort- und Next-Day-Service
gedrgert. Bislang hatten die Resel-
ler beziehungsweise die Endkun-
den immer eine Frist von 90 Ta-
gen, um sich fiir den Service zu
registrieren. Hat ein Kunde sich
jedoch auch nach der Frist nicht
registriert, reagierte Oki kulant
und holte die Registrierung iiber
die Hotline des Herstellers nach.
Seit kurzem ist es bei OKki je-
doch vorbei mit der Kulanz: Die
Hotline gab den Resellern die In-
fo, es konne keine Registrierung
mehr tber den Telefon-Service
nachgeholt werden. Diese Aussa-
ge stiefy viele Reseller vor den
Kopf. Oki-Chef Bernd Quenzer er-
klért, wie es zu diesem Umschwen-
ken des Herstellers kommt: »Unser
Entgegenkommen fiihrte unter
anderem dazu, dass zahlreiche
Registrierungen tiber die First-Le-
vel-Hotline und nicht wie ge-
wiinscht tiber unsere Website voll-
zogen wurden. Resultat waren
lingere Wartezeiten an der Hot-

»Es bestand eine Situa-

tion, die zugunsten
unserer Kunden
optimierbar war.«

Bernd Quenzer,
Geschdftsfiihrer von Oki

line fiir unsere Kundeng, so Quen-
zer. »Gleichzeitig erschwerte ein
unkonsolidierter Datenbestand
tiber die regionale Verteilung un-
serer Produkte eine Effizienzstei-
gerung im Bereich der Service-Lo-
gistik. Insgesamt bestand eine Si-

tuation, die zugunsten unserer
Kunden optimierbar warg, erklart
der CEO weiter.

Trotzdem rdumt der Herstel-
ler Fehler ein: Die Oki-Hindler
seien nicht ausreichend tiiber die
gednderte Handhabung infor-
miert worden. Um den Resellern
jetzt entgegenzukommen, fiihrt
OKki eine Ubergangsphase bis En-
de des Jahres ein. In dieser Zeit
erlaubt der Hersteller, sich auch

ner Garantie-Restlaufzeit von ei-
nem Jahr entstehen Kosten von
50 Euro, bei zwei Jahren 75 Euro
und bei drei Jahren bis 100 Euro.

Aus Sicht von OKki eine groR-
ziigige Regelung - dies empfin-
den die Partner allerdings an-
ders: »Ich habe mir gerade meh-
rere Oki C3300N fiir 129 Euro bei
Office Discount besorgt. Wieso
sollte ich bei Kosten von bis zu
100 Euro noch einen Monodru-

Kritik: »Garantieleistung kommt oft zu spdt«

nach Ablauf der Frist zu regis-
trieren und den Vor-Ort-Service
zu nutzen. »Somit bieten wir un-
seren Partnern die Moglichkeit,
ihre und unsere Kunden neun
Monate lang auf die Umstellung
hinzuweisen und eine Registrie-
rung bereits gekaufter Gerite
nachtriglich zu empfehlen«, so
Quenzer. Sollte selbst nach dem
31.12.2009 ein Gerét nicht nach
30 Tagen registriert worden sein,
bietet Oki dem Kunden dennoch
die Moglichkeit, den Drei-Jahre-
vor-Ort- und Next-Day-Service ge-
gen eine geringe Gebiihr in An-
spruch zu nehmen. Je nach Alter
des Gerdtes kann der Kunde eine
Upgrade-Pauschale zahlen: Bei ei-

cker reparieren lassenc, fragt sich
ein Handler aus Stiddeutschland.

Zudem monieren die Fach-
héindler gegeniiber Computer Re-
seller News: Der Service trage
zwar den Namen »Next-Day-Ser-
vice« — in der Realitit finde der
Support jedoch hiufig erst in der
nidchsten Woche oder dem nédchs-
ten Monat statt. »Es wire sicher
geschickter gewesen, zundchst
den Support zu optimieren, bevor
man die Rechte der Kunden be-
schneidetg, kritisiert Stefan Men-
de, Vertriebsmitarbeiter der AH
Computerbusiness GmbH. »Wir
bieten dem Kunden den Next-
Day-Service aus diesem Grund gar
nicht aktiv an¢, erklirt Mende

weiter. Er wiirde es vielmehr be-
griiRen, wenn Reseller, die sich
immer ordnungsgeméif registrie-
ren, bevorzugt behandelt wiir-
den.»Wir iibernehmen die Regist-
rierung fiir den Kunden gleich
beim Kauf des Gerdtes und trotz-
dem ldsst der Service zu wiin-
schen iibrig«, berichtet der Resel-
ler. »OKki sollte weniger auf die Re-
gistrierung, als auf das Erbringen
der Garantieleistung Wert legenc,
bekréftigt auch ein Handler aus
Siiddeutschland.

Eine weitere Anderung fiir die
Fachhdndler: Die Frist fiir die Re-
gistrierung wird auf 30 Tage ver-
kiirzt. Der Hintergrund: Zum
Auftakt des neuen Geschiftsjah-
res weitet Oki sein Servicever-
sprechen auf die gesamte Region
EMEA aus. Von der Muttergesell-
schaft in London wurde eine Re-
duzierung des Registrierungs-
zeitraums auf 30 Tage festgelegt.
Diese Regelung gilt fiir alle Mark-
tein EMEA. H

Oki Systems Deutschland GmbH
Hansaallee 187, 40549 Diisseldorf
Tel. 0211 5266-0, Fax 0211 593345
www.oki.de

Neues Partnerprogramm eingefiihrt

AP AG stellt auf indirekten Vertrieb um

Channel-Chef
Michael Wohlwend

Der ERP-Hersteller AP AG startet
ein neues Partnerprogramm, um
sein bisher auf den Direktverkauf
fokussiertes Vertriebsmodell lang-
fristig auf das Channel-Geschaft
umazustellen. Die Karisruher erhof-
fen sich davon vor allem eine Bele-
bung des Neukundengeschifts
und eine deutliche Erhéhung ihres
Bekanntheitsgrades.

karena.friedrich@crn.de

Der Karlsruher ERP-Hersteller AP
AG will seinen indirekten Ver-
trieb in Europa deutlich ausbau-
en. Bisher generiert das Unter-
nehmen nur zwanzig Prozent sei-
nes Umsatzes iiber den Channel,
achtzig kommen aus dem Direkt-
geschift. Mithilfe des ehemaligen
Semiramis-Vorstands  Michael
Wohlwend und einem tiberar-
beiteten Partnerprogramm will

AP sich mittelfristig zu einem
Channel-Unternehmen wandeln.
Wohlwend, der seit 1. Januar das
Partnermanagement bei der AP
AG in Europa leitet, will bis Ende
des Jahres die Partnerzahl von
derzeit 15 auf 30 verdoppeln. Da-
bei geht es ihm nicht nur um
Neukunden und zusidtzlichen
Umsatz, den neue Systemhdéuser
und Integratoren bringen sollen,
sondern auch um den Bekannt-
heitsgrad des Unternehmens.
»Die AP AG verfiigt {iber eins der
innovativsten und zukunftstrich-
tigsten ERP-Produkte am Marktg,
betont Wohlwend. »Nur leider
wissen das viele noch nicht.« Der
neue Channel-Chef sieht die Part-
ner damit auch in der Rolle von
Multiplikatoren, mit denen man
gemeinsam wachsen kann. Um
Channel-Konflikte auszuschlie-

Ren, will die AP AG eine deutliche
Trennlinie zwischen direktem
und indirektem Vertrieb ziehen:
Beide Seiten sind demnach ver-
pflichtet, ihre Leads anzumelden.
Bekunden sowohl Partner als
auch Direktvertrieb Interesse an
einem Unternehmen, erhilt der
Partner den Vorzug.

Die aktuelle Wirtschaftslage
und der harte Wettbewerb der
Software-Hersteller um gute Part-
ner schreckt Wohlwend nicht ab:
»Das Wechselpotenzial im Chan-
nel ist relativ hoch, denn schit-
zungsweise 20 Prozent der Sys-
temhduser sind mit ihren aktuel-
len Partnerschaften unzufrie-
den.« Er ist iberzeugt davon, die
Partner mit einem umfassenden
Leistungsangebot und einem zu-
kunftsfihigen Produkt fir sich
gewinnen zu kénnen.

Zu den Highlights des neuen
Partnerprogramms zihlen diffe-
renziertere Partnerkategorien
wie Branchen-Solution-Partner,
Consulting-Partner, Development-
Partner, Business Broker und
Application-Service-Provider. Zu-
dem verspricht der Hersteller lu-
krative Anreize wie Reinvestition
der Partnergebiihr in den ersten
zwei Jahren der Partnerschaft, 40
kostenfreie Schulungstage fir
die Ausbildung von Sales, Pre-
Sales, Consultants und Entwick-
lern sowie Projektbegleitung
und Unterstiitzung fiir die ersten
beiden Projekte. B

AP Automation + Productivity AG
Schoemperlenstrafie 12b, 76185 Karlsruhe
Tel. 0721 5601-30, Fax 0721 5601-500
www.ap-ag.com
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Distributionsabkommen mit Ectacom unterzeichnet

Archivierungsspezialist GFT

P . -
b baut Ch l e
inboxx bau annel aus

Der Archivierungsspezialist GFT
inboxx, bisher stark im Direktver-
trieb aktiv, mochte den Grofiteil
seines Umsatzes kiinftig iiber
den Channel erzielen. Sein Uni-
fied Archiving-Konzept baut GFT
inboxx um weitere Services aus.

ulrike.wendel@crn.de

Der Anbieter von Unified Archi-
ving-Losungen, GFT inboxx, setzt
stirker auf den Channel. Wih-
rend der Software-Arm der GFT-
Gruppe derzeit noch mehr als die
Hélfte seines Umsatzes im Di-
rektvertrieb erzielt, soll sich die-
ses Verhdltnis umdrehen. 70 Pro-
zent des Geschifts soll iiber Ver-
triebspartner abgewickelt wer-
den, nur noch 30 Prozent im
Direktvertrieb hat sich GFT in-
boxx zum Ziel gesetzt. »Wir se-
hen, dass wir einen gut funktio-
nierenden Channel aufbauen
miissen, um weiter in den Markt
zu kommenc, sagt Bernd Hoeck,
Marketingchef fiir die Region
EMEA.

Deshalb ist der Spezialist fir
Archivierungslosungen gerade
dabei, die Zahl seiner Fachhan-
delspartner auszubauen. Wih-
rend der Hersteller bisher direkt
an seine Reseller verkauft, setzt
GFT inboxx kiinftig auch auf die
Zusammenarbeit mit der Distri-
bution. Hierzulande hat der An-
bieter erst kiirzlich einen Distri-
butionsvertrag mit dem Netz-
werk- und Security-VAD Ectacom
abgeschlossen.

»Wenn wir heute Archivie-
rungslésungen anschauen, stel-
len wir fest, dass es sich noch
stark um Insellsungen handelt,
schildert Hoeck seine Einschét-
zung des Marktes. In den meisten
Unternehmen wiirden etwa The-
men wie E-Mail- und Daten-Archi-
vierung noch separat behandelt.
Mit seinem Unified Archiving-
Konzept mochte GFT inboxx die
getrennten Systeme in Zukunft
abloésen und alle vorhandenen In-
formationen in einem zentralen
System archivieren. Fiir das im
vergangenen Jahr vorgestellte
Konzept hat der Archivierungs-
anbieter nun weitere Werkzeuge
und Services fiir die Analyse, In-
tegration und Migration aller
Informationen im Unternehmen
vorgestellt. H

GFT inboxx GmbH

Brooktorkai 1, 20457 Hamburg
Tel. 040 35550-0, Fax 040 35550-270
www.inboxx.com/de

EMEA bei GFT inboxx
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HOH ktinftig mit B-to-B-Fokus
Cancom stellt Home of Hardware neu auf

IT-Dienstleister Cancom schlieBt das Geschiftsjahr 2008 zwar erfolgreich ab, stellt
sich jedoch auf schlechtere Zeiten ein: Im Sommer werden 100 Cancom-Mit-
arbeiter von Kurzarbeit betroffen sein. AuBerdem kiindigt CEQ Klaus Weinmann
auf der Bilanz-Pressekonferenz an, wie es mit HOH und Sysdat weitergeht.

nadine.kasszian@crn.de
Das Systemhaus
Cancom kann fiir das Geschaifts-
jahr 2008 ein Umsatzwachstum
von 24,5 Prozent und eine Ge-
winnsteigerung von 18,6 Prozent
(EBIT) vorweisen. Ein beachtli-
ches Ergebnis angesichts der
schwierigen wirtschaftlichen La-
ge, das jedoch hauptsdchlich auf
die in 2008 getdtigten Akquisi-
tionen des IT-Dienstleisters zu-
riickzufiihren ist.

Ohne die Ubernahmen der
Sysdat GmbH und der mehrheit-
lichen Beteiligung an dem Inter-

schwibische

kiindigt der Manager — wie vor
kurzem auch Bechtle (CRN be-
richtete) - fiir den Sommer Kurz-
arbeit an, von der rund 100 Mit-
arbeiter betroffen sein werden.
Cancom hat 70 Mitarbeiter in
Projekten bei BMW und Audi be-
schiftigt, die besonders stark von
der Wirtschaftskrise betroffen
sind. Audi wird schon iiber
Ostern die Werke schlieRen.
Doch auch am Standort der Un-
ternehmenszentrale in Jettingen-
Scheppach wird das Systemhaus
in zentralen Diensten Kurzarbeit

Ziel: Rang drei der Top-Systemhduser

nethindler Home of Hardware
wiirde das rein organische
Wachstum lediglich 0,8 Prozent
betragen. Weil der Vorstandsvor-
sitzende und CEO von Cancom,
Klaus Weinmann, auch fiir das
zweite Quartal noch keine kon-
junkturelle Besserung erwartet,

einfithren. »Wir gehen davon
aus, dass es erst in 2010 zu einer
Trendwende kommt,
Weinmann in der Bilanzpresse-
konferenz. Im ersten Quartal
2009 spiirte das Systemhaus be-
reits einen Riickgang der Auf
tragslage von rund finf Prozent.
Trotzdem schlieft Weinmann
eine Kiindigungswelle aus. Der
Unternehmenschef geht viel-

erklart

mehr davon aus, dass Cancom
sich schon 2009 von Platz fiinf
unter die Top Drei der deutschen
Systemhduser vorarbeiten wird
und sich direkt hinter Computa-
center und Bechtle einreiht. Da-
zu wird das Unternehmen auch
in 2009 seine Akquisitionsstrate-
gie fortsetzen.

Die Ubernahme von Home of
Hardware war laut Weinmann
wichtig fiir Cancom, um sich
stdrker in Richtung Online-Han-
del zu entwickeln. Einen Web-
shop nach dem Vorbild von Kon-
kurrent Bechtle hatte Cancom
bis zu der Akquise nicht vorzu-
weisen. Weinmann sieht zurzeit
einen starken Trend in Richtung
Online-Handel, vor allem auch
bei Business-Kunden. HOH fillt
in der Cancom-Organisation jetzt
unter den Bereich E-Commerce,
der sowohl Cosumer- als auch
Business-Kunden adressiert. Der
CEO plant jedoch, HOH verstarkt
in Richtung B-to-B-Geschift zu
lenken und in das Volumenge-
schift einzusteigen.

Um HOH wieder profitabel zu
machen, musste der Online-
Héndler zundchst einmal stark
saniert werden. Das Portfolio soll
sich in Zukunft ausschlielich
auf IT konzentrieren, die unren-
tablen Bereiche werden abge-
baut. Den Abschied von Neben-
schauplitzen wie beispielsweise
weifer Ware hat Cancom bei
HOH bereits veranlasst.

Fiir Cancom-Chef Weinmann
ist dariiber hinaus die Integra-
tion von Sysdat von strategischer
Bedeutung: Durch Sysdat hat
Cancom es geschafft, sich als ei-
ner der wichtigsten IBM-Partner
zu etablieren. Dennoch ent-
spricht das Geschift iiber Sysdat

»Wir gehen davon
aus, dass es
erst in 2010 zu
einer Trendwende
kommt.«

Klaus Weinmann,
Vorstandsvorsitzender
und CEO
von Cancom

zu Beginn des Jahres noch nicht
den Erwartungen, was jedoch un-
ter anderem auf Projektverschie-
bungen zurtickzufiihren sei. Laut
Weinmann steigert sich das IBM-
Business gegen Jahresende er-
fahrungsgemdil jedoch stark. Die
Internationalisierung bleibt wei-
terhin ein Schwachpunkt des
schwibischen Dienstleisters.
Nach Umsatzriickgingen zwi-
schen 20 und 30 Prozent, steht
jetzt die englische Cancom-Ge-
sellschaft zum Verkauf. m

Cancom IT Systeme AG
Messerschmittstrale 20

89343 Jettingen-Scheppach

Tel. 08225 996-1000, Fax 08225 996-1033
www.cancom.de

Eigene Niederlassung statt Vertriebsgesellschaft

Mio startet in Deutschland

Nach dem nicht sehr erfolgrei-
chen Markteinstieg mit der Ver-
triebsgesellschaft Bulltech star-
tet Mio mit einer Niederlassung
neu durch. Mit einer Produkt-
Range, die auch Smartphones
und Netbooks umfasst, will der
weltweit drittgroBte Naviga-
tionsanbieter auch hier unter
die Top Fiinf vorstoflen.

michaela.wurm@crn.de

Seit dem 1. Februar 2009 ist
der Navigationsanbieter Mio in
Deutschland mit einer eigenen
Niederlassung vertreten. Die be-
steht derzeit aus zwei Mann, Mar-
kus Bregler, Country Director
DACH, und Hossain El Ouariachi,
Country Marketing Manager
DACH, die gerade auf Biirosuche
in Miinchen unterwegs sind. Bis
Jahresende soll das DACH-Team
aufbis zu sechs Mitarbeiter ausge-
baut werden. Trotz Krise habe sich

Ex-Palm-Manager Markus Bregler
organisiert den Mio-Neustart

die Tochtergesellschaft des tai-
wanischen Mitac-Konzerns ent-
schlossen, in Deutschland noch
einmal neu durchzustarten, so
Bregler im Gesprich mit Compu-
ter Reseller News. Der erste Ver-
such vor iiber einem Jahr tiiber
die Vertriebsgesellschaft Bulltech

und Distributionsabkommen, un-
ter anderem mit Komsa (CRN be-
richtete in Ausgabe 50/2007), war
nicht sehr erfolgreich. Bulltech
wurde Ende 2008 aufgeldst. Jetzt
soll Bregler einen DACH-Vertrieb
aufbauen und die Marke »in ei-
nem iiberschaubaren Zeitrahmen

tuell rangieren Mio-Navis hier
nicht einmal unter den Top Ten,
weltweit ist Mio dagegen die Num-
mer drei bei GPS-Devices und in
vielen Mirkten, neben Osteuropa
vor allem in Asien, sogar Markt-
fithrer. Weltweit will der Konzern
in den kommenden drei Jahren

Smartphones und Netbooks geplant

unter die Top Funf fithren«. Der
Ex-Palm-Manager kann unbelas-
tet loslegen, weil es weder ein La-
ger noch nennenswerte Altbestdn-
de im Kanal gibt. Die Distribution
ibernimmt zunichst Komsa, wei-
tere Distis sollen dazukommen.
Bregler will aber auch mit Koope-
rationen, Retailern und Etailern
ins Geschift kommen.

Mit Konzernmutter Mitac im
Riicken rechnet sich das Unter-
nehmen gute Chancen aus, trotz
Wirtschaftkrise einen FuR in den
umkimpften deutschen Naviga-
tionsmarkt zu bekommen. Ak-

zur Nummer zwei aufsteigen. Da-
fiir hat Konzernmutter Mitac in
den vergangenen Jahren kriftig
zugekauft, Anfang 2007 Konkur-
rent Navman, Anfang 2009 die
Consumer-Sparte von Magellan.
Noch stehe nicht fest, ob beide
Marken auch in Deutschland wei-
ter verkauft wiirden, so Bregler.
Navman-Gerdte sind in Deutsch-
land noch in einigen Vertriebska-
nidlen verfiigbar. Die Marke ist
aber vor allem in Grof3britannien
stark und soll dort auch weiterge-
fithrt werden. Magellan-Navis, in
den USA und speziell im Outdoor-

Markt stark, werden in Deutsch-
land derzeit nicht aktiv verkauft.
Mit dem Know-how von Kon-
zernmutter Mitac will Mio auch
mit einer erweiterten Produktpa-
lette antreten. Mitte Mai kommt
eine neue Range von Navigations-
gerdten auf den deutschen Markt.
Die »Mio Spirit«-Serie umfasst Ge-
rdteim 3,5-, 4,7-und 7-Zoll-Format
mit neuen Features, wie Touch-
flow-Bedienung und TV-Tuner.
Ein GPS-Smartphone soll ab dem
dritten Quartal dazukommen so-
wie zum Jahresendgeschift ein
Netbook mit GPS und Naviga-
tionslosung. Auf der IFA 2008 wa-
ren Netbooks bereits bei Mio zu
sehen, tauchten auf dem deut-
schen Markt aber nie auf. B

Mio

Spectrum House

Beehive Ring Road, London Gatwick Airport
Gatwick

RH6 OLG, UK

www.mio.com
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Preisverfall belastet Umsatzerlose

Synaxon erwartet riicklaufiges Geschaft

Der Preisverfall bei PCs spiegelt
sich in der Bilanz der Synaxon AG
wider. Der Kooperationskonzern
erwirtschaftete 2008 ein Vorsteu-
erergebnis von 2,28 Milliarden
Euro (Vorjahr 3,52 Milliarden).
Fiirs laufende Jahr rechnet die
Gruppe mit leicht riicklaufigem
Geschéftsvolumen.

wolfgang.kuehn@crn.de

Uber mangelnde Nachfrage konn-
ten die Mitglieder der Fachhan-
delskooperationen Akcent, I-Team
und Microtrend sowie die Part-
ner des Franchisesystems PC-Spe-
zialist im vergangenen Jahr nicht
klagen. Immerhin stiegen die
Abverkaufszahlen der Verbund-
gruppen-Holding Synaxon AG in
Bielefeld. Trotz Mengenwachs-
tum fiihrte der starke Preisverfall
zu einem Riickgang der Umsatz-
erldose von 16,55 Millionen Euro
im Vorjahr auf 15,29 Millionen
Euro. Entsprechend niedriger
fillt der Jahresiiberschuss aus.
Nach 2,34 Millionen Euro im Vor-
jahr, musste sich die Gruppe
2008 mit 1,62 Millionen zufrie-
den geben.

Positiver zeigt sich die Partner-
entwicklung. Die Systemhaus-
gruppe Akcent legte gegeniiber
dem Vorjahr um mehr als 50
Partner auf 854 zu. »Verlidsslich
wdchst auch die Zahl der Mic-
rotrend-Mitglieder auf derzeit
1.553¢, erkladrt Synaxon-CFO Mark
Schroder. Riickldufig hingegen
sei die Partnerzahl beim System-
hausverbund I-Team, von 339 auf
310. Schroder begriindet dies mit
dem Wechsel der Geschaftsfiih-
rer und der Integration der Grup-
pe in die Synaxon-Zentrale.

Fiir das laufende Geschifts-
jahr mag der Finanzvorstand kei-
ne konkrete Prognose abgeben.
Besonders im B-to-C-Geschift er-
wartet er eher Stagnation. Beim
B-to-B-Geschift, das im vergange-
nen Jahr ausgesprochen gut ge-
laufen sei, ist er sich nicht sicher.

Fiir die gesamte Gruppe ist ihm zent und werden mit 3,1 Millio- Synaxon AG
nicht bange: »Wir haben eine Ei- nen Euro im operativen Geschift
genkapitalquote von etwa 75 Pro- antizyklisch investieren.« B www.synaxon.de

Eckendorfer Strafie 2-4, 33609 Bielefeld
Tel. 0521 9696-200, Fax 0521 9696-296
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Besserer Service fiir Endkunden und Partner

181 reagiert auf schlechte

Handler-Bewertung

Der Webhoster und Internetprovider 1&1 zieht aus dem unterdurchschnitt-
lichen Abschneiden bei der CRN-Partnerbefragung im vergangenen Monat die
Konsequenzen: Der Service soll sich bessern, mit Losungen zur Heimver-
netzung soll das Fachhandelsgeschift expandieren.

folker.lueck@crn.de

Zwar lagen alle Netzbetreiber
und Provider bei der CRN-Hénd-
lerbefragung (siehe CRN 11/2009)
nahe beieinander, dennoch lan-
dete der Provider 1&1 hier auf
dem letzten Platz. »Uber dieses
Ergebnis waren wir absolut ent-
tduschtx, gibt Kirsten Haynberg,
Head of Indirect Sales bei 1&1,
unumwunden zu. Damit das Er-
gebnis bei einer kiinftigen Befra-
gung besser ausfillt, will der Pro-
vider die Kundenbetreuung, aber
auch die Zusammenarbeit mit
dem Handel verbessern.

Viele Hindler beméngelten vor
allem Freischalt-Probleme - die
Partner von 1&1 gaben dem Pro-
vider hier lediglich die diirftige
Schulnote 3,42. Da 1&1 selbst kein
Netzbetreiber ist, sondern die
Netzleistung bei der Deutschen Te-
lekom, Arcor, Telefonica und QSC
einkauft, hingen Technikproble-
me und Verzdgerungen oft mit
den Carriern zusammen, bei de-
nen 1&1 einkauft. »Dieser Heraus-
forderung sind wir uns bewusst.
Hier ist die Optimierung von Pro-
zessen einer der wichtigsten Punk-
te, die wir in der Zusammenarbeit

mit unseren Leitungspartnern an-
geheng, erldutert Haynberg im Ge-
sprach mit CRN.

Auch in der Vergangenheit sei
man hier allerdings keineswegs
untitig gewesen und koénnte
schon erste Erfolge verzeichnen,
betont die 1&1-Managerin: »Gera-
de bei den Freischaltzeiten konn-
ten wir schon jetzt eine spiirbare
Besserung erzielen: Wir schalten
heute 80 Prozent unserer Kunden
in weniger als 26 Tagen frei.« Dies
sei, auch im Vergleich mit dem
Wettbewerb, ein Super-Wert.
Auch bei der Erreichbarkeit der
Service-Mitarbeiter sei
viel bewirkt worden. Sie liege
jetzt bei durchschnittlich 95 Pro-
zent, was objektiv eine sehr gute
Quote sei. 1&1 beschiftigt rund
2.400 Service-Mitarbeiter, die
monatlich rund 730.000 Kunden-
anrufe und 350.000 schriftliche
Anfragen bearbeiten. Nur bei
rund 3.000 Kundenkontakten
handele es sich um Beschwerden,
was einem Beschwerdevolumen
im Verhdiltnis zu den Gesamt-
Kontakten von 0,28 Prozent ent-
spreche.

bereits

Schwache Noten erhielt 1&1
auch bei der Lead-Weitergabe.
Dies sei in der Tat ein strategi-
sches Thema, das man bei 1&1
derzeit diskutiere. Angesichts
der hohen Anzahl von 1&1-Part-
nern konnte eine denkbare Lo6-
sung hier der Aufbau von Pre-
mium-Partnerschaften sein. Die
Top-Partner kénnten dann bevor-
zugt mit Leads versorgt werden.

Prozessoptimierung

Neben der Prozessoptimierung
und einer Losung des Lead-Pro-
blems setzt der Provider aus Mon-
tabaur auch auf weitere Pre-Sales-
Serviceverbesserungen bei End-
kunden, was den Partnern auch
zugute kommen soll: »Die Einfiih-
rung von Experten-Teams und the-
meniibergreifenden Supervisoren
sorgen dafiir, dass unsere Mitar-
beiter fachlich noch besser weiter-
helfen, schneller und flexibler rea-
gieren und dadurch natiirlich
auch die Partner besser unterstiit-
zen konneng, erldutert Haynberg.
Zudem will man die Produkt-Qua-
litdt weiter steigern. »Konkret ha-

N

»Wir sind uns der
Herausforderung bewusst.«

Kirsten Haynberg, 161-Channelmanagerin

ben wir beispielsweise gerade eine
aktive DSL-Bandbreiten-Beratung
vor der Anschaltung eingefiihrt.
Als Néchstes steht im selben Be-
reich eine aktive Leitungs- und
VoIP-Uberpriifung fiir den Zeit-
punkt nach der Anschaltung auf
dem Plang, verdeutlicht die Chan-
nel-Chefin die Verbesserungspli-
ne des Providers.

Partner-Produkt

Im Zuge des verbesserten Sup-
ports setzt Haynberg darauf, dass
die 1&1-Partner verstirkt das Pro-
dukt »DSL-Home Net« vermark-
ten. »Mit DSL-Home Net bieten
wir den Partnern ein Produkt,
das mit Heimvernetzung und En-
tertainment einfach mehr kann
als die DSL-Angebote des Wettbe-
werbs«, meint Haynberg. Das Pro-

duktbundle des Providers bein-
haltet zu Endkundenpreisen zwi-
schen 30 und 50 Euro monatlich
neben dem einer Festnetz- und
DSL-Flatrate auch eine Mobil-
funk-Flatrate ins deutsche Fest-
netz, das Video-on-demand-Ange-
bot von Maxdome mit derzeit
18.000 Filmen, sowie ein Terabyte
Online-Speicher. Die 1&1-Chan-
nelmanagerin ist tiberzeugt, mit
dem Produktangebot und den
beschlossenen  Verbesserungs-
maflnahmen auch das Partner-
geschift in diesem Jahr spilirbar
verbessern zu kénnen. ®

181 Internet AG

Elgendorfer Strale 57, 56410 Montabaur
Tel. 02602 96-1100, Fax 02602 96-1013
www.1lundl.de

Vergiitungs- und Kompensationsmodell wird modifiziert

Hewlett-Packard vereinfacht

Mit einer Uberarbeitung des
Channel-Programms inklusive
des Preis- und Kompensations-
modells will Hewlett-Packard sei-
nen Partnern zu einer besseren
finanziellen Planbarkeit ver-
helfen. Ein verkleinertes Pro-
duktangebot soll bei Handlern
und Distributoren zudem die
Kosten fiir Verwaltung und Logis-
tik senken.

michaela.wurm@crn.de

Mit einer Modifikation seines
Channel-Programms Partner One
zum 1. Mai 2009 reagiert Hew-
lett-Packard auf die Wirtschafts-
krise. Ein tberarbeitetes Pro-
duktportfolio, einfachere Ge-
schiftsprozesse, eine neue Preis-
gestaltung sowie ein modifi-

mit einer einzigen Akkreditie-
rung in einem Partnerprogramm
zusammengefasst. haben
kiinftig nur einen Ansprechpart-
ner bei HP.

Die Personal Systems Group
(PSG) wird ein speziell fiir das
Small Business-/ Small Office

Sie

Produktportfolio wird eingedampft

ziertes Kompensationsmodell
sollen Partnern und Distribu-
toren, aber auch dem Herstel-
ler selbst, dabei helfen, Kosten-
und Verwaltungsaufwand
reduzieren.

zu

So werden die Hardware- und
Supplies-Partner der Imaging
und Printing Group (IPG) kiinftig

(SBSO)-Segment zugeschnittenes
Produktportfolio zusammenstel-
len. Das Angebot umfasst sowohl
Business- als auch Consumer-Pro-
dukte, die auf dieses Kundenseg-
ment zugeschnitten sind und
laut HP »aggressiv gesetzte Preis-
punkte treffen«. Die Hindler kon-
nen sie in grofen Mengen bestel-

Partnerprogramm

len und damit die Kosten fiir Ver-
waltung und die Lieferkette re-
duzieren.

HP wird zudem das PSG- und
IPG-Produktportfolio anpassen.
Die Zahl der iiber den Fachhan-
del verkauften IPG-Produktkonfi-
gurationen soll um bis zu 30 Pro-
zent reduziert werden, das fiir
das SBSO-Segment bestimmte An-
gebot der PSG sogar um 35 Pro-
zent. Dadurch sollen die Hindler
Zeit bei der Auswahl der richti-
gen Konfiguration sparen und
die Distributoren den Aufwand
fiir die Verwaltung der Lagerbe-
stinde reduzieren.

AuRerdem hat HP das Pay for
Results-(PfR-)Kompensationsmo-
dell fiir Handel und Distribution

angepasst. Zu den Neuerungen
zdhlen ein vereinfachtes Vergii-
tungsmodell fir das IPG Hard-
ware- und Supplies-Portfolio und
die Umstellung des Kompensa-
tionsmodells fiir Distributoren:
Die verschiedenen Einzelkompo-
nenten werden zugunsten von
Vorabrabatten neu gewichtet. Da-
durch soll sich die Kapitalbin-
dungsdauer verkiirzen, da die
Partner weniger abhingig von
Boni sind, die zeitversetzt ausbe-
zahlt werden.

Hewlett-Packard GmbH

Herrenberger Strafie 140, 71034 Boblingen
Tel. 07031 14-0, Fax 07031 14-29 99
www.hewlett-packard.de
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Plattform startet »Wow!-Angebote«

Ebay bietet dem Handel |

neue Chancen

Viel hat Ebay in den letzten Monaten verdndert und musste dafiir auch viel Kritik
einstecken. Doch niitzten hohere Standards und neue Angebote letztlich den Hand-
lern, meint Stephan Zoll, der bei Ebay fiir die Profi-Verkadufer zusténdig ist - und
erhilt dabei Zustimmung vom Platin-Powerseller Deltatecc.

matthias.hell@crn.de

Nachdem viele der in den letzten
Monaten von Ebay ins Rollen ge-
brachten Reformen auf ein kriti-
sches Echo gestoRen sind, scheint
Stephan Zoll, der als Director Mer-
chant Business fiir das Profiseller-
Geschift in Deutschland verant-
wortlich ist, endlich etwas richtig
gemacht zu haben: »Das Feedback
auf die von Ebay Ende Februar ge-
starteten Wow!l-Angebote ist so-
wohl bei den Kidufern wie auch
den Verkdufern sehr gut, sagt
Zoll. Jeden Tag stellt Ebay nun ein
besonderes Hindlerangebot in
den Mittelpunkt und erginzt dies
mit einer Reihe wochentlicher Ak-
tionen. Dass das neue Angebots-
format gut ankomme, lasse sich

was die Kdufer bei Ebay am meis-
ten suchten. Zudem miissten die
Verkdufer verschiedene weitere
Voraussetzungen und Qualitdts-
standards erfiillen, um bei den
Wowl-Angeboten mitzumachen.

Gute Resonanz auf
Tages-Deals

Einer der ersten Anbieter eines
Wow!-Produkts aus dem IT-Be-
reich war der Platin-Powerseller
Deltatecc aus dem saarlindischen
Saarwellingen. »Seit dem Start der
Wow!-Angebote waren wir fast je-
de Woche mit einem Produkt ver-

treten«, berichtet Deltatecc-Ge-

dem Online-Business sind wir
auch im Retail- und Teleshop-
ping-Segment aktiv«, berichtet
Miiller. Im Internet verkaufe Del-
tatecc vor allem tiber die Plattfor-
men Ebay und Amazon Market-
place. Bei Amazon sei man vor al-
lem wegen des Umsatzes dabei.
Zwar lieRen sich dort hohere
Stiickzahlen als bei Ebay verkau-
fen, doch sei es nicht selten, dass
Amazon bei erfolgreichen Pro-
dukten den Marketplace-Hind-
lern Konkurrenz mache. »Ebay
als reiner Plattformbetreiber ist
dagegen besser einschitzbare, er-
klart Miiller: »Der Wettbewerb
findet hier lediglich zwischen
den Hiandlern statt.«

»Die Qualitdt der Hdndler gibt bei Kunden den Ausschlag.«

nicht nur an den enormen Ab-
satzzahlen erkennen, auch bei
den Ebay-Verkiufern sei das Inter-
esse grof3.

Dabei ist der Powerseller-Chef
weiter auf der Suche nach Hind-
lern, die mit attraktiven Artikeln
an den neuen Angeboten teilneh-
men wollen: »Bisher haben wir
rund 50 Verkdufer in unserem
Pool fiir die neuen Angebote, wol-
len diese Zahl aber gerne verdop-
peln.« Bei der Auswahl der Anbie-
ter achte man vor allem darauf,
welche Artikel attraktiv seien und

schiftsfiihrer Andreas Miiller im
Gespriach mit Computer Reseller
News. Mit dem Ergebnis sei man
durchwegs zufrieden: Zwar befin-
de man sich noch mitten im Lern-
prozess, doch habe man bereits
groRe Erfolge erzielen kénnen.
»Besonders gut lief ein T-Mobile
Web’n’Walk-Stick, von dem wir an
einem Tag tiber 1.800 Stiick ver-
kauft habeng, so Miiller.

Solche an einem Tag einge-
henden Bestellmengen problem-
los abzuwickeln, erfordert von
den Ebay-Hindlern erhebliche
Logistik-Kompetenzen. Deltatecc,
das sich selbst als »Multichannel-
Unternehmenc« bezeichnet, fiihlt
sich hier gut aufgestellt. \Neben

Doch auch Ebay befindet sich im
Wandel. Das kunterbunte Netz-
werk aus privaten Verkidufern,
nur gelegentlich aktiven profes-
sionellen Verkdufern und Power-
sellern wird zunehmend auf ver-
bindliche Standards getrimmt.
Die Reformen des letzten Jahres
haben die Stellung der Kiufer ge-
starkt und bei den Versandkosten
und den angebotenen Bezahlwei-
sen klare Vorgaben gesetzt. Vie-
len Héindler fiihlten sich von
Ebay einseitig in die Pflicht ge-
nommen und auch die Einfiih-
rung der Wowl-Angebote sowie
die fiir Anfang Mai geplanten
Hersteller-Shops verschirften die
Angst vor zusdtzlicher Konkur-

renz. Ebay-Manager Stephan Zoll
teilt diese Befiirchtungen nicht:
»Die Wow!-Angebote beleben die
Plattform und sind so in der
Summe fiir den Markt positiv.
Man gehe nicht davon aus, dass
sich die Anbieter kannibalisier-
ten. Vielmehr fiillten die Wow!-
Angebote Liicken, die bisher bei
Ebay nicht besetzt waren. Ahnli-
ches gelte auch fiir die Hersteller-
Shops: »Wir wollen nicht die Po-
werseller durch Hersteller ablo-
sen.« Vielmehr gehe Ebay davon
aus, dass die Markenshops einen
dhnlichen Effekt hitten wie die
Wow!-Angebote.

Auch Deltatecc-Chef Miiller er-
wartet keine neue Konkurrenz
durch die Herstellershops: »Wenn
ein namhafter Hersteller bei Ebay
einen Markenshop er6ffnet, konn-
te er nur den UVP darstellen - an-
sonsten wiirde er sich beim Han-
del unglaubwiirdig machen.« Die
Herstellershops werde es wohl vor
allem in anderen Bereichen ge-
ben, in denen es eine weniger star-
ke Handelslandschaft gebe.

Ahnlich gelassen wie die neu-
en Ebay-Angebote betrachtet
Miiller auch die Reformen des

vergangenen Jahres. »Im Ver-

Unternehmen

gleich zu Amazon habe ich oft
das Gefiihl, Ebay traut sich nicht
so recht, bei den Verkdufern in
Sachen Kundenstandards Gas zu
geben.« Dabei entscheide letzt-
lich die Kauferfahrung dartiber,
ob ein Kunde bei einer bestimm-
ten Plattform bestelle. Hohere
Standards seien daher sowohl fiir
Kiufer wie fiir Verkidufer eine
Win-Win-Situation. »Meiner Mei-
nung nach koénnte man die
Schraube sogar noch stirker dre-
heng, erkliart Miiller. Die Hindler,
die stindig tber die Erhoéhung
der Verkduferstandards klagten,
wiirden dagegen frither oder spa-
ter selbst vom Markt verschwin-
den:»Es ist die Qualitdt der Hind-
ler, die bei den Kunden den Aus-
schlag gibt. ®

Ebay GmbH

Marktplatz 1, 14532 Europarc Dreilinden
Tel. 01805 46-3229, Fax 01805 77-3229
www.ebay.de

Deltatecc GmbH

Carl-Friedrich-Gauf3 Strafle 6, 66739 Saarwellingen
Tel. 06838 579999-0, Fax 06838 579999-9
www.deltatecc.com
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Gewdhrleistungsverpflichtung des Verkdufers

Da steht lhnen mancher
treit ins Haus

Die Schuldrechtsreform von 2002 entwickelt sich zu einem Fass ohne Boden. Zumindest fiir die
Gerichte. Und der Handel ist nach wie vor verunsichert. Viele Aspekte sind strittig, miissen durch
die Gerichte erst noch geklart werden, so wie beispielsweise der Umfang der Gewdhrleistungs-
verpflichtung des Verkaufers.

Walter Felling/
wolfgang.kuehn@crn.de

Eigentlich ist alles klar: Das neue
Schuldrecht von 2002 soll unter
anderem auch den Geschéftsver-
kehr zwischen Kidufer und Ver-
kdufer regeln. Doch die Praxis
sieht ganz anders aus. In Verbin-
dung mit dem Schuldrecht wer-
den zahlreiche neue Rechtsfra-
gen aufgeworfen, die erst nach
und nach durch die obersten
Deutschen Gerichte geklirt wer-
den. Und nicht nur die deut-
schen Richter miissen fiir juristi-
sche Klarheit sorgen, sondern im-
mer hiufiger auch der Europii-
sche Gerichtshof, ohne dessen
abschliefendes Urteil nichts
mehr geht.

Als ein Beispiel dafiir steht der
»Umfang der Gewdhrleistungsver-
pflichtung des Verkdufers«, oder
einfacher gesagt: Wie weit geht
die  Gewdhrleistungsverpflich-
tung. Und da steckt in der Tat der
Teufel im Detail, wie viele Fach-
hidndler immer wieder feststellen
miissen. Dieser Frage nach dem
Umfang der Verpflichtung hat
sich Anfang dieses Jahres der

r

Bundesgerichtshof (BGH) ange-
nommen und das Ergebnis dem
Europdischen Gerichtshof (EuGH)
zur Entscheidung vorgelegt.

Fall-Beispiel:
defekte Festplatte

Worum geht es im aktuellen
Fall? Der BGH stellt die Frage, wie

weit die Gewihrleistungsver-

Dr. Walter Felling ist seit mehr als 20 Jahren im Bereich Handels-
und Wirtschaftsrecht tatig. Er hat im Mai letzten Jahres ein Buch
veroffentlicht zum Thema: Webshops rechtssicher einrichten und
betreiben. Auf 300 Seiten (VK 38 Euro, ISBN 978-3-89655-386-7)
beschreibt der Autor die Sachlage zur Abwicklung von Internet-
geschéften, Informationspflichten und Haftungsfragen.

Verlag LexisNexis GmbH,
Miinster, www.lexisnexis.de

Foto: www.gettyimages.com

pflichtung des Verkdufers gegen-
tiber dem Kéufer geht. Auf die IT-
Branche abgewandelt ist folgen-
der Fall zur Entscheidung vorge-
legt worden: Ein Kdufer erwirbt
von einem IT-Systemhaus eine
neue Festplatte fiir seinen Server.
Die Techniker des Kdufers tiber-
spielen nach zusitzlicher Daten-
sicherung die Daten der bisheri-
gen Festplatte auf die neue Fest-
platte. Wie zu erwarten war, ge-
lingt die Uberspielung zunichst
problemlos und die neue Fest-
platte wird anschlieRend in den
Server eingebaut. Nach dem im
Grund einfachen Festplatten-
wechsel lauft der Server wieder.
Aber nur fiir ein paar Tage. Denn
plotzlich stellt sich heraus, dass
die neu erworbene Festplatte
einen irreparablen Fehler auf-
weist. Damit ist die weitere Be-
nutzung der Festplatte nicht
mehr moglich.

Fir den Kiufer ist die Sachlage

klar: Die Festplatte ist defekt, al-

so miisse der Verkdufer, also das

Systemhaus, dafiir geradestehen.

Deshalb fordert er von dem

Héandler

e die Datensicherung von der
defekten Festplatte;

* den Ausbau der Festplatte;

e die Lieferung einer neuen ein-
wandfreien Festplatte;

» den Einbau dieser Festplatte
durch eigene Mitarbeiter des
Verkiufers;

* die Wiederherstellung des
Datenmaterials auf der neu
gelieferten Festplatte.

Uber diese Forderungen ist
der Verkdufer irritiert. Muss in
diesem Fall das Systemhaus tat-

der neuen Festplatte Zeit und
Kosten aufgewendet habe, die
nun nutzlos seien. Die Folge: Ju-
risten miissen einmal mehr fiir
Klarheit sorgen.

Umgesetzt in die héufig
schwierigen Rechtsfragen bedeu-
tet dieser Streit nun Folgendes:
Der Verkdufer kann gemiR Para-
graf 439 Abs. 3 BGB die vom Kéiu-
fer verlangte Art der Nacherfil-
lung verweigern, wenn sie nur
mit unverhéltnismiRigen Kosten
moglich ist.

In dem vom BGH behandelten
Fall (dort geht es um eine Fliesen-
lieferung) betrugen die Kosten
fiir die Neulieferung und den
Ein- und Ausbau 5.830,57 Euro,
wdhrend die fehlerhafte Liefe-

Schwierige Rechtslage fiir den Handel

sidchlich dem Verlangen des Kéu-
fers in allen Punkten nachkom-
men? Dabei erscheinen die Argu-
mente beider Seiten durchaus
einleuchtend: Der Verkdufer ist
der Auffassung, er habe nur eine
Festplatte geliefert und keine
weiteren Arbeiten durchgefiihrt.
Also kénne der Kdufer auch nur
die Lieferung einer neuen, feh-
lerfreien Festplatte verlangen.
Und der Kaufer stellt sich auf
den Standpunkt, allein die Liefe-
rung einer neuen Festplatte kon-
ne seinen Schaden nicht aus-
gleichen, weil er durch den Aus-
bau der alten Festplatte, die
Datensicherung, die Daten-
uberspielung und den Einbau

rung der Fliesen lediglich einen
Betrag von 1.382,27 Euro aus-
machte. Der BGH stellt dem Eu-
ropdischen Gerichtshof die Fra-
ge, ob diese Regelung des Deut-
schen Rechts mit den Europdi-
schen Vorschriften (RL 1999/44/
EG) in Ubereinstimmung zu brin-
gen ist.

Dazu CRN-Experten-Anwalt
Walter Felling: Bei der kiufer-
freundlichen Einstellung des Eu-
ropdischen Gerichtshofs gehe ich
davon aus, dass diese Entschei-
dung zu Gunsten des Kiufers aus-
gehen wird.« Wie entschieden
wird, dartiber wird Anwalt Fel-
ling nach der Entscheidung des
EuGH in CRN berichten. ®
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" pnline Handel 200 Erleben Sie folgende Top-Speaker!

Die aktuellsten Zahlen und Marktforschungsstudien.
Exklusive »Channeltracks«-Marktstudien werden auf
dem Etail Summit 2009 vorgestellt

« Amazon, Neckermann, eBay, Quelle:
Welche Firmen und welche Strategien werden
in diesem Jahr erfolgreich sein?
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Head of Google
Enterprise DACH
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Ossi Urchs
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Frankreich und Osteuropa?

« Strategien fiir Fachhandler und Systemhauser:
Praxis-Know-how fiir erfolgreiches E-Commerce
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juristischen Fallen RA Max-Lion Kgller Martin Wild
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* Die Zukunft des Online-Handels: : m
Wie werden Web 3.0 und semantisches Web :
den E-Commerce verandern? »Webshop-Optimierung«
* Preisgestaltung: g;;lllaJ;gitZ?jmme’
Wie finde ich den richtigen Preispunkt im Internet und Stephan Zoll .
- . - - o . Lassen Sie lhren Web-
wie kann ich von den Preisvergleichern profitieren? Director Merchant
. Business Ebay Shop von unserem
» Networking: Experten analysieren.

Treffen Sie die erfolgreichen Etailer und erfahren Sie
aus erster Hand, wie Sie lhre Umsatze im E-Commerce
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Thema der Woche: Spezialdistribution
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Value Add in der Volumen-Distribution

Mehrwert auf Kundenfang

Das Volumengeschift bildet die Basis. Aber damit allein konnen die Broadline-Distributoren nicht
leben. Also stocken sie auf. Mit Value Add. Ausgerechnet im Jagdrevier der Spezialisten.

Und ihre Chancen stehen nicht schlecht. Sie schlief3en vor allem die Liicke zwischen Volumen und
Mehrwert. Das muss nicht unbedingt zum Nachteil fiir die Value Add-Distribution werden.

wolfgang.kuehn@crn.de,
peter.schulte@crn.de

Wenn Volumendistributoren tiber Spezi-
aldistributoren sprechen, kommt nicht
selten eine etwas merkwiirdige Mischung
aus Missgunst und Hochachtung auf.
Einerseits neidet man den Value Add-
Distributoren das vermeintlich margen-
trichtigere Geschift, weifd aber auch, dass
vor jedem verdienten Euro sehr viel
Dienstleistung steht. Andererseits riih-
men sich die Volumengrossisten ihrer

hohen Effizienz, besonders in der Logis-
tik. Doch wenn gréRere Systemhduser
neue Projekte in Angriff nehmen, be-
dienen sie sich tiberwiegend der Spezia-

listen. »Von den Value Add-Distributo-
ren erwarten wir grofRere Beratungs-
kompetenz, als von den Broadlinern«, be-
griindet Dirk Henniges, Geschéftsfiihrer
der Systemhauskooperation Computer
Compass. »Unser Geschift hingt von
der Beratungskompetenz und damit
von den Leuten beim Spezialisten ab.«

Trotzdem, die Volumendistribution riistet
beim Value Add kriftig auf. In Zeiten ra-
santen Preisverfalls bei PCs und Periphe-
rie sicherlich die richtige Entscheidung,
wenngleich auch die VADs lingst nicht
mehr auf Rosen gebettet sind. So hat bei-
spielsweise Avnet wegen der Flaute im
Projektgeschift Kurzarbeit angekiindigt.
Auch die Personalverinderung in den Ma-
nagement-Etagen bei Magirus und DNS
lassen auf Nervositit angesichts der
Marktentwicklung schliefen. »Fiir Januar

AFLAE

N\
www.photocase.com/AndreasF.

und Februar stellen wir ein um rund 20
Prozent schlechteres Projektgeschift als
in den ersten zwei Monaten des Vorjahres
fest«, sagt Henniges. Allerdings sei das
erste Quartal 2008 eine extrem gute Perio-
de gewesen. Jetzt wiirde man sich in etwa
auf dem Niveau von 2007 bewegen. Die
Partner wiirden die derzeitige Wirt-
schaftslage beim Neugeschift spiiren, vor
allem bei der Abschlussrate von Projekten,
so Henniges. Das Dienstleistungsgeschift
entwickle sich iiberraschend stabil.
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Ungeachtet der konjunkturellen Situation
bauen die Broadline-Distributoren ihre
VAD-Units oder VAD-Tochtergesellschaften
immer weiter aus. Ein Beispiel dafiir ist
Actebis Peacock. In den vergangenen zehn
Jahren hat der Grossist das VAD-Geschift
auf nahezu siebzig Mitarbeiter unter der
Regie von Rene Schifer erweitert. »Wir
verzeichnen seit drei Jahren ein Wachs-
tum im zweistelligen Bereich - und das
hochprofitabels, Das
Wachstum basiert dabei vor allem auf be-
stehenden Partnern, die sich mit der
Unterstiitzung des Distributors in das
Geschdft mit beratungsintensiven Pro-
dukten vorwagen.

Der stark angewachsene VAD-Bereich
soll nun ausgebaut und neu strukturiert
werden. Unter der Leitung von Schéfer
werden drei Abteilungen fiir die Kern-
geschiftsbereiche »Software & Serviceg,
»Netzwerke Infrastruktur & Storage« und
»Connectivity« mit verantwortlichen BU-
Managern eingefiihrt.

Auch die Zusammenarbeit mit NT
plus spiele eine entscheidende Rolle,
betont Schifer. Zwar habe man in der
Vergangenheit bei einigen Herstellern,
etwa Lancom oder AVM, in beiden Hiu-
sern signifikante Geschiftsergebnisse er-
zielt, doch komme man sich nicht ins
Gehege. »Wir erwarten deutliche Syner-
gie-Effekte«, betont Schéifer. »Wir arbei-
ten bereits erfolgreich mit Partnern in
ersten gemeinsamen Projekten.«

erkliart Schifer.

Interview

Daneben forciert die Value-Abteilung
eine Vielzahl ganz eigener Neuerungen:
So will Schéfer in Kiirze auch das »Neu-
land Software as a Service«
Die Frage stelle sich, inwiefern dieses

betreten.

Hosting-Modell als Reseller-Konzept ver-
wirklicht werden kénne. Immerhin: »Vie-
le Softwarehersteller, wie etwa Micro-
soft, haben ein Interesse,
Channel-taugliches Produkt anzubieten.«
Derzeit arbeite man an einem festen
Margengeriist und einem festen Provi-
sionsmodell.

SaaS als

Kaum Unterschiede zwi-
schen Value und Volume

Einen etwas anderen Weg schliagt der
Broadliner Tech Data mit der Value-
Sparte Azlan ein, die als eigenstidndige
Gesellschaft firmiert. Trotzdem sind
Broadline- und VA-Distribution so eng
verbunden, dass es fiir den Fachhéindler
kaum Unterschiede gibt. »Die Kunden
unterscheiden nicht mehr zwischen Value
und Volume«, erklirt Azlan-Chef Marc
Miiller. Durch die Zusammenarbeit ge-
linge es immer besser, Partner bei ih-
rer Weiterentwicklung aus dem Com-
modity-Geschdft in hoherwertige Ge-
schiftsbereiche zu unterstiitzen. So

konnten Handelspartner iiber die Unter-
stiitzungsmafRnahmen des Distributors
neue Geschéiftsfelder, wie etwa Virtuali-
sierung oder UC/Networking, erobern. Des
Weiteren setzt Tech Data im Rahmen

einer »Vier-Sdulen-Strategie« auch auf
den Ausbau des Design Software- (die
ehemalige CAD-Unit) und des Brightstar-
Bereichs, der kiirzlich mit einer Mann-
schaft um den ehemaligen NT plus-Chef
Axel Grellhorst tiberraschend neu auf-
gestellt an den Start ging.

Unter dem Schlagwort »alles aus einer
Hand« treibt auch Broadliner Ingram Mi-
cro seinen VAD-Bereich nach vorn. Der Be-
reich, vor etwa zweieinhalb Jahren aufge-
baut, hat sich kontinuierlich weiterent-
wickelt. Mit Herstellern wie Adobe, Mc-
Afee, IBM, Oracle, Trend Micro und VM-
ware, und verbunden mit umfangreichen
Beratungs- und Service-Leistungen im
Presales, Consulting und der Projektbe-
ratung, bietet die Unit den Ingram-Kun-
den reichlich Unterstiitzung. »Es ist mehr
als erfreulich, wie schnell der Value-Be-
reich von den Businesspartnern angenom-
men wurde. Unser Vorteil - speziell auf
der Herstellerseite - liegt klar auf der
Hand: Ingram Micro bietet den breites-
ten SMB-Zugang am Markt¢«, betont Uwe
KannegieRer, Sales Director Value Add-
Distribution.

»Der Markt ist liberdistribuiert«

Dem kann sich auch Computer Compass-
Geschiftsfithrer Henniges nicht verschlie-
Ren. »Ingram hat sich beim Value Add gut
entwickelt.« Darum sieht er fiir die Broad-
liner eine Chance in der Value Add-Distri-

bution, wenngleich die Spezialdistributo-
ren nach wie vor im Projektgeschift die
erste Geige spielen. »Die Broadline-Distri-
butoren sind gréfRer, kdnnen aus vielen
Herstellerkontakten schéopfen. Und wenn
sich die Value Add-Distributoren wo-
moglich untereinander zu sehr bekdimp-
fen, konnten die Volumendistributo-
ren auch im Value Add-Geschift stirker
in den Vordergrund treten.« Unabhingig
davon ist ihm und seinen Systemhaus-
partnern wichtig, dass ihre Lieferanten
auch in schwierigen Zeiten keine Ab-
striche an der Kompetenz machen. Denn
wenn das Projektgeschift derzeit auch
etwas ins Stocken geraten ist: »Wenn es
wieder besser lduft, erholt sich unser
Geschift schneller als das anderer Bran-
chen, denn viele Investitionen lassen sich
nicht auf ewig schieben.«

Schon vor der Finanzkrise setzte in der Value
Add-Distributionsszene eine Konsolidierungswelle
ein. VAD Avnet expandierte rechtzeitig, und

zwar durch Akquisitionen. Im Gesprach mit CRN
erkldrt Avnet-Chef Gerhard Hundt, wie sich

der Distributor gegeniiber der Konkurrenz im Value-
und Volume-Bereich aufstellt.

peter.schulte@crn.de

CRN: In der Value Add-Distribution kam es schon vor der
Finanzkrise zu einer Konsolidierung. Avnet betdtigte sich
dabei als Konsolidierer — wie stellen Sie sich heute auf?
Hundt: Wir haben in den letzten drei Jahren ins-
gesamt drei Akquisitionen im deutschen Markt
vorgenommen, um unsere Marktposition aufzubau-
en. Das hat dazu gefiihrt, dass wir im IBM-Geschaft
eine starke Nummer zwei und im HP Value-Geschift
die Nummer eins im Markt sind. Dariiber hinaus
sind wir in anderen spezialisierten Bereichen, wie
etwa bei Dokumentenmanagement, sehr gut auf-
gestellt. Von der GroRe her sind wir die Nummer
zwei im deutschen Markt. Ich bin der Meinung,
dass der Markt noch immer tberdistribuiert ist.
Gerade auch im Value-Segment.

CRN: Gilt das auch fiir die Volume-Distribution?

Hundt: Nun bin ich ja kein Experte fiir das Volume-
Geschift. Aber natiirlich habe ich als jemand, der

schon lange in der Branche arbeitet, dazu eine Mei-
nung: Ja, absolut iiberdistribuiert. Deutschland ist
im europdischen Vergleich sicherlich der tiberdistri-
buierteste Markt. Und wenn dariiber gesprochen
wird, dass Preise verfallen und Margen zu klein sind,
dann hat das genau damit zu tun.

CRN: Auch die Broadliner forcieren das Value-Geschift.
Tech Data ist hier mit Azlan ja recht erfolgreich. Wie be-
urteilen Sie die Bemiihungen der Broadline-Distributo-
ren im Value-Bereich?

Hundt: Es wird viel dariiber gesprochen, dass die
Broadliner das Value-Geschift forcieren. Ich kann je-
doch nicht erkennen, dass tatsdchlich viel passiert.
Ich glaube, die Strukturen in der Value Add-Distribu-
tion sind komplett andere als bei einem Broadliner.
Wir bieten Leistungen an, die ein Broadliner gar
nicht anbieten kann und die auch nicht zu seinem
Aufgabenbereich gehéren. Zum Beispiel in den Be-
reichen Partnerentwicklung, Ausbildung und Trai-
ning, Unterstiitzung der Partner in Technologiebe-
reichen bis hin zur Konfiguration. Das geht soweit,
dass unsere Consultants gemeinsam mit den Part-
nern zu den Endkunden gehen, um dort vor Ort
Installationen durchzufiithren. Dazu kommen wei-
tere Services, wie etwa Projektfinanzierung, Pro-
jektunterstiitzung und spezielle Logistik-Services
in Projekten.

'

Gerhard Hundt, Deutschland-Chef
des Value Add-Distributors Avnet
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IT-Ausstattung privater Haushalte nimmt zu

Einer aktuellen Studie des statisti-
schen Bundesamtes zufolge besitzt
mittlerweile die Mehrheit aller priva-
ten Haushalte in Deutschland ein
Handy. Das Mobiltelefon verdrangt
zugleich den traditionellen Festnetz-
anschluss.

Navigationssysteme erfreuen sich in

deutschen Privathaushalten wachsen-
der Beliebtheit. Die Hohe des Einkom-

mens ist dabei von entscheidender

Bedeutung fiir deren Besitz. e grofier

das Einkommen, desto hoher ist der
Ausstattungsgrad der Haushalte mit
einem Navigationssystem.

Deutschland, die Niederlande, Déane-
mark und Luxemburg sind in Europa
fithrend beziiglich der Ausstattung

privater Haushalte mit PCs. Sowohl in

Deutschland als auch in den Nieder-
landen sind in drei Viertel der priva-
ten Haushalte PCs vorhanden.

In den meisten privaten Haushalten
ist mindestens ein analoger oder
digitaler Fotoapparat vorhanden.
Haushalte, in denen Kinder leben,
sind besonders gut mit digitalen
Fotoapparaten ausgestattet.

Eine Videokamera ist in jedem
fiinften privaten Haushalt vorhan-

den. Seit dem Jahr 2003 ist allerdings

der Ausstattungsgrad der privaten
Haushalte mit Kameras insgesamt
riicklaufig.

Auch bei MP3-Playern und Spiel-
konsolen liegen die Ausstattungs-
grade in Haushalten mit Kindern
zum Teil weit lGiber dem Bundes-
durchschnitt. Fast jedes vierte Paar
mit Kindern besitzt eine Spielkon-
sole. Im Gegensatz dazu ist nur bei
jedem zehnten kinderlosen Paar
eine Spielkonsole vorhanden.

I Technische Ausstattung privater

Haushalte nimmt zu

60,1
Angaben in Millionen
45,7
433 44,7
40,2
4,5 I

1998 2003 2008

Telefon stationar [ Telefon mobil

Ausstattungsgrad privater Haushalte
mit Navigationssystemen

Angaben in Prozent 57,3

41,6
32,6
251
16,8
12,3
7,5
= B

unter  900- 1.300- 1.500- 2.000- 2.600- 3.600- 5.000-
900 1300 1.500 2.000 2.600 3.600 5.000 18.000

Quelle: Statistisches Bundesamt / © CRN-Grafik 15/2009

Quelle: Statistisches Bundesamt / © CRN-Grafik 15/2009

Ausstattungsgrad privater
Haushalte mit PCs

Angaben in Prozent

Niederiande [ 7 ¢

Deutschland 75,4

panemark | 730
Luxemburg | 70s

I Fotoapparate in privaten Haushalten

Angaben in Prozent

]
Haushalte insgesamt [

]
allein Lebende [N

allein Erziehende [N

|
Paare ohne Kind I

]
Paare mit Kind(ern) ]

0 20 40 60 80 100%

I Fotoapparat [ Fotoapparat analog Fotoapparat digital

Quelle: Statistisches Bundesamt / © CRN-Grafik 15/2009

Quelle: Statistisches Bundesamt / © CRN-Grafik 15/2009

I Camcorder in privaten Haushalten
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Zahl der klassischen Reseller riickldufig

Online-Handler und
Outsourcer im Kommen

In den letzten Jahren ist die Zahl
der klassischen Reseller in
Deutschland laut einer aktuellen
Studie von Compubase kontinu-
ierlich gesunken. Dagegen diir-
fen sich Online-Handler und Out-
sourcing-Spezialisten zu den
Gewinnern im deutschen ITK-
Channel zédhlen.

karena.friedrich@crn.de

Mehr als 45.000 Unternehmen
tummeln sich im deutschen IT-
und TK-Markt, darunter gut
20.700 Channel-Player, wie die
aktuelle Studie »Der IT-
Telekommunikations-Channel in
Deutschland« des Datenbankan-
bieters Compubase zeigt. Rund

und
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Wahrend die Zahl der unabhangigen Reseller leicht zuriickgegangen
ist, steigt die Anzahl der Fachhandler mit Webshops

I Die wichtigsten Dienstleistungs-
Kategorien in Deutschland
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Zu den Gewinnern der Krise gehoren Outsourcing-Anbieter, die von
der steigenden Nachfrage nach externen Services profitieren

Markte & Prognosen

132 Billionen Euro Jahresumsatz
erwirtschaftete der ITK-Markt im
vergangenen Jahr.

In der Channel-Struktur, die in
Deutschland hochgradig service-
orientiertist, gab esin den letzten
drei Jahren keine entscheidenden
Verdnderungen. Es ldsst sich aller-
dings eine Anpassung an das ver-
dnderte Kaufverhalten beobach-
ten: Die Zahl der unabhédngigen
Wiederverkdufer und der Kklassi-
schen Reseller ist zuriickgegan-
gen, wihrend sogenannte On-Re-
quest-Reseller und Online-Héind-
ler steigende Tendenz aufweisen.
Die Massendistribution wachst
langsam, was das Volumen be-
trifft. Die deutsche Einzelhan-
delssparte expandiert weiter und
dominiert den Verbraucher-
markt. Aber die Marktbedingun-
gen fiihren auch zu Verdnderun-
gen in den Verbrauchergewohn-
heiten. IT-Produkte werden heute
in Discount-Ketten verkauft, die
mit ihren Preisen und Verkaufs-
strategien die kleineren Hadndler
hinter sich lassen. Der Umsatz im
Einzelhandel ist einigermafen
stabil, aber die grof3ten Ketten do-
minieren. Der Fachhandel hélt zu-
nehmend mit eigenen Webshops
dagegen. Einen deutlichen Auf-
wartstrend zeigt das Geschift
tiiber Mail-Order und Katalogbe-
stellungen.

IT-Dienstleister sind
die Gewinner

Auch die Channel-Player im
Dienstleistungssektor diirfen sich
iiber ein deutliches Wachstum
freuen. Zu den Gewinnern der
Krise zdhlen die Outsourcing-An-
bieter. Lange Zeit standen deut-
sche Unternehmen dem Ausla-
gern von IT-Dienstleistungen
skeptisch gegeniiber. Die wirt-
schaftliche Verlangsamung und
Globalisierungsprozesse haben
bereits vor der akuten Verschar-
fung der Finanzlage dafiir ge-
sorgt, dass Unternehmen ihre IT-
Prozesse hdufiger an externe
Dienstleister iibergeben, um sich
auf ihr Kerngeschéft konzentrie-
ren zu kénnen.

Compubase

1 rue Terre Neuve, Miniparc du Verger
91940 Les Ulis, Frankreich

Tel. 033 169 1834-34, Fax 033 169 1834-44
www.compubase.net

Unsere Erfahrung —
lhrVortell

Werden Sie jetzt Fachhandels-
partner fur ESET-Produkte!

Das konnen Sie von uns erwarten:

mehrfach ausgezeichnete Produkte mit hochster
Erkennungsrate bei enormer Scangeschwindigkeit
und minimalem Ressourcenverbrauch
marktgerechte Preise und interessante Margen
ideale Rahmenbedingungen fur solide Umsatze
optimale Vertriebsunterstitzung und eine faire
Zusammenarbeit

Jetzt registrieren unter www.eset.de/crn

Antivirus | Antispyware | Personal Firewall | Antispam

®

we protect your digital worlds @ eT




Personen

Heike Borsch
wechselt von
Konica zu Canon

Heike Borsch hat am 1. April die
Position der Direktorin Professio-
nal Print bei Druckerspezialist Ca-
non iibernommen. Boérsch ver-
fiigt iiber ein fundiertes und
langjdhriges Wissen in der Profes-
sional Print-Branche. Ihr beruf-
licher Werdegang fiihrte sie von
Agfa-Gevaert zu Xerox. Zuletzt
war sie als Manager Production
Printing Group im Product Mar-
keting-Bereich bei der Konica Mi-
nolta Solutions Europe GmbH in
Langenhagen titig. »Mein beson-
deres Augenmerk gilt der Ent-
wicklung neuer Ideen und An-
wendungen fiir den Digitaldruck
gemeinsam mit unseren Kun-
deng, erkldrt Borsch.

Die Professional Print Struk-
tur mit Account Managern in den
Canon Business Centern (CBC)
und im Bereich Corporate &
International (C&I) sowie Exper-
ten im Canon Partner Channel
(CPC) soll Canon in die Lage
versetzen, Professional Print-Pro-
dukte iiber alle drei Kanile zu
vertreiben. m

Marc Fischer wird
Hardware-Chef bei IBM

Der frithere Geschéftsfiihrer von Lenovo, Marc Fischer, der dort
iiberraschend im Marz ausgeschieden ist, hat eine neue Auf-
gabe gefunden: Der Manager leitet ab sofort als Vice President
die Systems & Technology Group (STG) von IBM. Die bisherige
Chefin der Hardware-Sparte STG, Martina Koederitz, seit An-
fang 2008 in dieser Position, zeichnet von heute an als Vice Pre-
sident fiir den Bereich General Business verantwortlich.
In diesem Bereich, der zuletzt von Thomas Fell als Geschifts-
fuhrer geleitet wurde, biindelt IBM das gesamte Geschaft
mit mittelstdandischen Unternehmen. Fell wechselte im Februar
in den Vorstand des Kolner Software-Herstellers Pironet.
Damit kehrt Marc Fischer also zu seinem alten Arbeitgeber
IBM zuriick. Dort leitete er seit 2003 das PC-Geschaft. Mit
dem Verkauf der PC-Sparte, die IBM Ende 2004 an Lenovo ver-
duferte, kam der Manager zu dem chinesischen Hersteller.
Bis vergangenen Monat zeichnete er bei Lenovo fiir die Ge-
schifte in Deutschland und Osterreich verantwortlich. Vor sei-
nem Wechsel zu IBM arbeitete Fischer bei HP Deutschland.
Der diplomierte Betriebswirt hatte seine Karriere 1988 als
Produkt-Manager in der PC-Sparte der Boblinger begonnen.
Bis Ende 2002 bekleidete er verschiedene Positionen bei HP. m
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Marc Fischer

Hiroshi Sasaoka

Sharp Electronics Europe
mit neuem CEO

Hiroshi Sasaoka ist neuer CEO
von Sharp Electronics Europe in
Hamburg. Er tritt die Nachfolge
von Toshiyuki Tajima an, der
als Adviser fiir Sharp Europa
nach Japan zurtickkehrt.

Ab dem 1. April 2009 ist Sa-
saoka als Chairman und Ge-
schéftsfiithrer von Sharp Electro-
nics Europe auch fiir die Geschif-
te der europdischen Sharp-Fabri-
ken in Frankreich, Polen, Wales
und Spanien verantwortlich.

Der 51-jdhrige Japaner ist seit
1982 beim Unternehmen und
war zuletzt als Chief Sales Offi-
cer einer der Geschiftsfithrer von
Sharp Electronics Europe und
Priasident der Geschiftsbereiche

Solar Systems sowie Consumer
Electronics. Vorher war er Mana-
ging Director von Sharp in GroR-
britannien. »Mit 32 Prozent An-
teil am gesamten Sharp-Ubersee-
geschift im Jahr 2008 zdhlt Euro-
pa zu den wichtigsten Mérkten
fiir unser Unternehmen. Mein
Zielist es, die Bedeutung Europas
als Markt der Zukunft fiir Sharp
in den Kerngeschéftsfeldern LCD-
TV, Solar Systems und Document
Solutions weiter zu férdern und
auszubauen - gemeinsam mit
meinen 2.600 Kollegen in 39
europdischen Lindern«, erklart
Sasaoka.m

Oki holt Vertriebsleute von Konkurrent Kyocera Mita

Zum 1. April 2009 verstirken
Thomas Fett und Monika Schnei-
der den Bereich Commercial So-
lutions bei Oki. Die neuen Mitar-
beiter kommen von Konkurren-
ten Kyocera beziehungsweise
dem von Kyocera aufgekauften
Unternehmen TA Triumph Adler.

Gemeinsam mit dem seit Jah-
resbeginn aktiven Thomas Miil-
legans werden die Neuzuginge
vor allem den Vertrieb des Oki
Print Optimizer vorantreiben.
Dies reicht von der Kundenak-
quise tber die Vor-Ort Analyse

bis hin zur Umsetzung und Im-
plementierung des Output Ma-
nagement-Ansatzes in mittel-
stdndischen Organisationen:
Thomas Fett blickt auf eine
20-jahrige Berufserfahrung im
Output Management zuriick, un-
ter anderem bei Minolta sowie
zuletzt als Vertriebsleiter bei
Kyocera Mita. Monika Schneider
verfiigt iiber mehr als vier Jahre
Beratungsexpertise im Bereich
Output Management, insbeson-
dere basierend auf ihrer Tatig-
keit im Projektvertrieb bei der

Triumph Adler Corporate Con-
sulting GmbH. Thomas Miille-
gans kommt ebenfalls von TA,
wo er verschiedene Vertriebs-
funktionen innehatte. Davor war
der erfahrene IT- und Output Ma-
nager iiber neun Jahre fiir Toshi-
ba Tec titig.

Ebenfalls seit 1. Januar 2009
treibt Johannes Fellner die End-
kundenbetreuung und -akquise
im GroRraum Miinchen fiir Oki
voran. In enger Kooperation mit
dem Bereich Commercial Solu-
tions unterstiitzt er Unterneh-

men dabei, ihre Output-Struktu-
ren effektiv zu managen.

Als ehemaliger Gebietsver-
kaufsleiter bei Xerox und Sales-
Mitarbeiter der AS GmbH sam-
melte Fellner bereits Erfahrungen
in den Bereichen Managed Prin-
ting Services und Output Manage-
ment. Zum 1. Dezember 2008 ist
Michael Goltz zum Oki-Vertriebs-
team hinzugestofRen. Goltz ver-
antwortet das Management der
Verbrauchsmaterialien. B

Monika Schnel
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Termine

IT Profits 2009 in Berlin

Virtualisierung von A bis Z

Auf der Fachmesse IT Profits in Berlin erfahrt das hochaktuelle Thema
Virtualisierung eine enorme Aufwertung in Form eines eigenen Kongresses.
Dabei steht neben der Information iiber die Technologie und ihre Einsatz-
maoglichkeiten insbesondere der praxisbezogene Kontakt- und Erfahrungs-
austausch im Zentrum.

Die Marktforscher und IT-Verantwortlichen sind sich einig: Gerade wegen S
der allseitigen Budgetkiirzungen wird dieses Jahr die Virtualisierung ==

einer der wenigen Bereiche sein, die wachsen werden. Indem die gesamte
Hardware damit zu einem Pool zusammengefasst wird, und die Ressourcen

daraus jeweils nur bedarfshezogen zugeteilt werden, ldsst sich die virtuali-
sierte Hardware wesentlich effizienter und kostengiinstiger nutzen.

So wird denn auch Virtualisierung zum Fokusthema auf der diesjahrigen
IT Profits 2009 in Berlin. Gemeinsam mit der Fachzeitschrift »Information-
Week« veranstaltet die Messe ein spezielles Forum, auf dem CIOs, IT-Mana-
ger, Leiter von Rechenzentren und andere IT-Verantwortliche von mittel-
standischen und groflen Unternehmen sowie aus der Verwaltung eine gute
Méoglichkeit haben, sich ausfiihrlich zu informieren, Kontakte zu kniipfen
und ihre Erfahrungen mit Virtualisierungslosungen auszutauschen. Neben
Informationen rund um die neuesten Trends und Maglichkeiten der Virtualisie-
rung steht dort vor allem der Alltags- und Praxisbezug im Vordergrund.

Besucher der Fachmesse IT Profits kdnnen sich auflerdem direkt bei den

ausstellenden Herstellern einen Uberblick iiber relevante Produkte ver-
schaffen. Ein Hohepunkt in Berlin wird die Verleihung des »Cl0-Award Virtua-
lisierung« durch die IT Profits und InformationWeek auf der Abendver-
anstaltung »IT Personalities« sein.
Die IT Profits findet dieses Jahr zum 5. Mal statt. Im vergangenen Jahr

beteiligten sich rund 70 Unternehmen an der Business-Messe, die mit einem
neuen Konzept iiberregionale Bedeutung erlangt und ein Viertel mehr
Besucher (liber 3.400) verbucht hatte. ®m

Avaya-Roadshow: UC im Mittelpunkt

Der verschirfte internationale
Wettbewerb und die wachsenden
Anforderungen an die Erreich-
barkeit riicken Unified Commu-
nications- und Contact Center-Lo-
sungen immer stirker in den
Mittelpunkt. Im Rahmen einer
deutschlandweiten = Roadshow
zeigt Avaya Systemhdéusern, Kun-
den und Beratern, was mit neues-
ter Kommunikationstechnologie
heute schon moglich ist, wie sich
diese schrittweise einfiihren lésst
und welche Trends sich fiir die
Zukunft abzeichnen. Nach dem
Startschuss am 21. April in Berlin
macht die Veranstaltungsreihe
im April und Mai in Offenbach,
Diisseldorf, Miinchen und Ham-
burg Station.

Im Mittelpunkt der fiir Teil-
nehmer Kkostenlosen Veranstal-
tungsreihe stehen die Einsparpo-
tenziale und der Mehrwert, den
Unified Communications- (UC)
und Contact Center (CC)-Losun-
gen Unternehmen im tdglichen
Geschift liefern konnen. Anhand
von anwenderorientierten Vor-
trigen, Praxisbeispielen
Avaya-Kunden und Live-Demon-
strationen zeigen Experten, wie
UCund CC dazu beitragen, die Ef-

von

fizienz von Geschéftsprozessen
zu steigern, die Zusammenarbeit
von Mitarbeitern, Kunden und
Partnern zu optimieren, den
Kundenservice zu verbessern und
die Wettbewerbsfihigkeit zu er-
hohen. Erstmals in Deutschland
wird auch die Ende Mirz vorge-
stellte UC-Architektur »Avaya Au-
ra« einem grofleren Publikum
prdsentiert. Mit »Avaya
Aura« konnen Unternehmen In-

live
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22.04.2009 | 15.30 - 1 Stunde

Neue, lukrative
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fiir den Channel
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Kostenlos anmelden!
go.crn.de/150

Termine:

21. April, Berlin

23. April, Offenbach/Main
5. Mai, Diisseldorf

7. Mai, Miinchen

13. Mai, Hannover
Teilnahmegebiihr:
Kostenfrei

Anmeldung und weitere
Informationen:
www.avaya.de/roadshow

frastrukturkosten = reduzieren
und Mitarbeitern standortunab-
hdngigen Zugriff auf Sprach-, Vi-
deo-, Unified Messaging-, Pra-
senz- oder Web-Anwendungen
bieten. »Gerade in wirtschaftlich
schwierigen Zeiten ist eine kos-
teneffiziente Kommunikation
unverzichtbar, weil sich mit
ihr Geschéftsabliufe produkti-
ver gestalten und sowohl Mitar-
beiterzufriedenheit als auch
Kundenbindung verbessern las-
sen«, erklidrt Hans-Jiirgen Jobst,
Leiter Produkt und Service Mar-
keting bei Avaya B

T

Kontakte kniipfen - dafiir
bietet die Fachmesse IT Profits
den richtigen Rahmen

Teilnahme:

www.itprofits.de
Tickets sowie Agenda unter:

IT Profits - Fachmesse, Forum und Kongress fiir IT,
Internet und Kommunikation, 24. - 25. Juni in Berlin

All-Inclusive-Ticket 199 Euro, Kongress-Ticket 149 Euro
Weitere Informationen und Anmeldung:

www.go.informationweek.de/159

Car & Sound erstmals in Koln

Am 16. April 2009 6ffnen sich die
Tore fiir Car & Sound, die Inter-
nationale Leitmesse fiir mobile
Elektronik, erstmals auf dem Ge-
linde der Kélnmesse. Vier Tage
lang zeigen internationale Aus-
steller optische und akustische
Highlights und Trends des Car
Infotainments und Car Enter-
tainments.

An den Fachbesuchertagen
16. und 17. April finden Vortra-
ge, Seminare und Workshops
statt. An den Public Days am 18.
und 19. April 2009 bietet das
spek-takuldre Biithnenprogramm
viele Highlights. So présentiert
RTL-Moderator Daniel Hartwich
die Pussycat Babes aus England,
Mentalist Farid (ProSieben), Show-
hypnotiseur Aaron, die lautesten

Termine:

16. - 19. April 2009, KoIn
Teilnahmegebiihr:
Fachbesucher 25 Euro
Anmeldung und weitere
Informationen:
www.carsound-messe.de

Car-Hifi Anlagen Deutschlands
(dB Drag) sowie die Top Ten der
besten Soundanlagen Europas
(EMMA). Auf der Aktionsfliche
im Freigeldnde sorgt Drifthero
und Stuntman Terry Grant aus
England mit seinen waghalsi-
gen Showeinlagen fiir Nervenkit-
zel, die Toby von West Coast Cus-
toms (USA) fiir das Publikum
moderiert. ®

Jahrnochin S
heim - 2009 fi

in Koln statt

27

Bis vergangenes

ins-
n-

det die Car & Sound



Also

Ein Millionengewinn, eine Sofort-Rente oder ein Traumauto sind
nur einige der Optionen, die sich Fachhandelspartner von Also zur-
zeit mit etwas Gliick sichern kénnen. Denn bei dem Straubinger
Distributor lauft noch bis zum 17. April eine Fachhandelsaktion mit

tollen Gewinnchancen.

Die ersten 333 Fachhandelskunden, die Lizenzen von Adobe,
Microsoft und Symantec ordern oder sich fiir Microsoft Systembuil-
der oder Symantec Business Packs entscheiden, konnen sich ein
Jahres-Los der ARD-Fernsehlotterie »Ein Platz an der Sonne«
sichern. Einzige Voraussetzung: Reseller miissen die Order mit
einem Auftragswert von mindestens 1.500 Euro mit dem Teilnah-
mevermerk »Wer wird Millionar« an die Mailadresse software-

de@also.com senden.

Pro Fachhandler wird wahrend des Aktionszeitraums nur eine
Bestellung fiir die Aktion beriicksichtigt. »Wir mochten 333 ver-
schiedenen Kunden die Chance auf die Gewinne der Lotterie
sichern«, sagt Sybille-Angela Luecke, Head of Software Division von
Also. Weitere Informationen konnen Handler beim Team der Soft-

ware Division unter der Nummer 09421-933501 erfragen.

Lexmark

Fachhindler profitieren in die-
sem Frithjahr von der Fachhan-
delspromotion »Lager ohne Kos-
ten«. Der Druckerhersteller Lex-
mark und der Distributor
Systeam bieten bis zum 30. Juni

Lexmark bietet verschie-
dene Vergiinstigungen
fiir seine Drucker

die Moglichkeit, Laser- und Tin-
tenstrahldrucker mit einem ver-
lingerten Zahlungsziel von 90
Tagen zu kaufen. Nicht verkaufte
Gerdte nimmt Systeam zurtick.

Reseller haben zudem weitere
Vorteile von der Aktion: Dazu zdh-
len Sonderkonditionen mit bis zu
50 Prozent Rabatt fiir Demogerite
sowie Kostenfreie verkaufsfor-
dernde POS-Materialien wie Auf-
kleber, Einstecker, Produktbro-
schiiren und Themenaufsteller
fiir den Einsatz im Showroom. Zu-
sitzlich entfallen im Rahmen der
Aktion die Lieferkosten.

Das Programm gilt fiir alle
Fachhindler, die mindestens
acht Aktionsgerite bei Systeam
ordern. Bei der Bestellung von
acht Gerdten erhilt der Fach-
hindler zusitzlich ein Demo-
gerdt zu Sonderkonditionen. Ab-
zehn Geridten kann er ein zweites
Demogerit anfordern.

Die Promotion gilt fiir folgen-
de Gerite: »X264dn«, »X464dex,
»X4975ve«, »X7675«, »X9575¢«,
»X5650« »X6650¢, »E260d/dn,
»C540n« und »X544n«.

NT plus

Die »HiProfit«--Aktion von NT
plus geht in die zweite Runde.
Auch im zweiten Quartal dieses
Jahres belohnt der TK-Distribu-
tor jene Fachhandelspartner, die
individuell ausgehandelte Um-
satzziele mit »HiPath«Telefonsys-
temen von Siemens tatsidchlich
erreichen. Als Erkenntlichkeit
gibt der Grossist fiir sein gesam-
tes Sortiment giiltige Warengut-
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Ein Platz an der Sonne fir den Fachhandel:
it Also und der ARD-Fernsehlotterie konnen
1tig abrdumen

scheine aus, deren Wert von 125
Euro fiir kleinere Umsatzziele
bis zu 4.500 Euro reicht.
Reseller, die zum 30. Juni so-
wohl im ersten als auch im zwei-
ten Quartal jeweils ein vorher de-
finiertes Umsatzziel erreicht ha-
ben, will NT plus zudem mit ei-
nem Treuebonus im Wert von 50
bis 400 Euro belohnen. Die ge-
naue Hohe soll sich aus dem er-

fiT

reichten Umsatzziel im zweiten
Jahresviertel errechnen.

Fachhindler, die an der Ak-
tion interessiert sind, erhal-
ten weitere Informationen unter
der Nummer 0541 9143-581 oder
per Mail unter itk-systems@nt
plus. de.

SIEMENS

HiPath

NT plus belohnt Umséatze mit »HiPath«-Telefonsystemen von Siemens



16. Juni 2009

Globana Trade Center
Leipzig | Halle

Computer

Der Kongress fiir assemb’i erer
PC-Profis und summit

Komponentenhandier

Wir bieten Profi-Assemblierern ein Forum

So erhohen Sie lhren PC-Absatz

www.crn.de/assemblierer-summit

Besuchen Sie den Assemblierer-Summit 2009 und treffen Sie die grofiten
Assemblierer, Hersteller und Distributoren.
Informieren Sie sich iiber die neusten Technologien und die aktuellen Trends Computer

in der PC- und Server-Fertigung und erfahren Sie aus erster Hand, wie Sie lhr

Eigenmarkengeschaft weiter ausbauen kénnen. Re s elle r News




Samsung N310

Samsung

Produkte & Technologien
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Mini-Notebooks fiir

Nachdem sich das erste Netbook von Samsung recht gut verkauft hat, baut der
Hersteller dieses Produktsegment aus. Im April kommen gleich drei neue
Modelle der N-Serie, die mit speziellen Ausstattungsmerkmalen unterschied-
liche Kéaufergruppen ansprechen sollen.

michaela.wurm@crn.de

Netbooks, neuerdings wegen der
ungeklirten Namensrechte Mini-
Notebooks genannt, sind der
Wachstumsmotor im Notebook-
Geschift. Viele Hersteller bauen
deshalb ihre Produktpalette in
diesem Segment aus. Samsung
war im vergangenen Jahr relativ
spdt mit einem Netbook in den
Markt gestartet. Das »NC10« ver-
kauft sich, laut Product Manager
Keith Wrampling, seither aber
ausgesprochen gut und zidhlte
laut GfK im Januar neben den

Asus-Gerdten zu den meistver-
kauften Netbooks in Deutsch-
land. Um von der anhaltend ho-
hen Nachfrage zu profitieren,
2009 sollen allein in Deutschland
1,4 Millionen Netbooks abgesetzt
werden, hat der koreanische Her-
steller seine N-Serie um drei neue
Netbooks erweitert.

Das Einsteigermodell »Sam-
sung N110« punktet mit iiber
neun Stunden Laufzeit dank
Sechs-Zellen-Akku und strom-
sparendem LED-Display. Das
Mini-Notebook verfiigt
iber 10,1-Zoll
Widescreen-Display,
eine integrierte 1,3-
Megapixel-Webcam,
einen
leser,

ein

3-in-1-Karten

drei USB-An-

schliisse und optional eine Blue-
tooth 2.0+ERD-(Enhanced Data
Transfer-)Schnittstelle. Das »N110«
soll 429 Euro (UVP) kosten.

Auf mobile Multimedia-An-
wendungen zugeschnitten ist
das »N120«. Das 10,1-
Zoll-Gerdt bietet
eine 12-Zoll-Tasta-
tur, die beinahe der
eines herkommlichen Note-
books entspricht, und ein Laut-
sprechersystem aus zwei 1,5-
Watt-Lautsprechern sowie einem
Subwoofer. Der Sechs-Zellen-
Akku hilt laut Hersteller bis zu
10,5 Stunden durch. Zur Ausstat-
tung gehoren ein 3-in-1-Kartenle-
ser, drei USB-Anschliisse und op-
tional Bluetooth 2.0+ERD. Der

alle Falle

[ oo iniran g =

»Soft Grip«Oberfliche soll das
Gerdt auch gegen Erschiitterun-
gen und vor Kratzern schiitzen.
Das »N310« erreicht mit einer
Vier-Zellen-Batterie bis zu fiinf
Stunden Laufzeit, die mit der
optionalen Sechs-Zellen-Batterie

Vom Einsteiger- bis zum Design-Netbook

Hersteller empfiehlt fiir das
»Samsung N120« einen Verkaufs-
preis von 449 Euro. In einem vol-
lig neuen Outfit des japanischen
Designers Naoto  Fukasawa
kommt das »Samsung N310«. Ins
Auge stechen der rahmenlose
Bildschirm und die groRe »Peb-
ble«Tastatur. Das Gehduse mit

auf bis zu elf Stunden verldngert
wird. Fiir die Datentibertragung
ist das 10,1-Zoll-Gerdt mit HSPA,
WiMAX oder WiBRO ausgestattet.
Weitere Features sind Mikrofon,
Kopfhoéreranschluss und eine 1,3-
Megapixel-Digitalkamera sowie
3-in-1 Kartenleser, drei USB-Ports
und optional Bluetooth 2.0 DER.

Das Samsung N310 ist ab April in
Tirkis und Schwarz erhiltlich.
Der empfohlene Verkaufspreis
liegt bei 499 Euro. Alle drei Gera-
te sind mit einem antibakteriel-
len Keyboard ausgeriistet. Die
Tastatur ist mit nano-kleinen
Silberionen beschichtet, die laut
Hersteller 99 Prozent der Bakte-
rien innerhalb von 24 Stunden
abtoten sollen.

Die Netbooks sind ab April bei
Actebis Peacock, Also, Delo, In-
gram Micro, Pilot und Tech Data
erhiltlich. ®

Samsung Electronics GmbH

Am Kronberger Hang 6, 65824 Schwalbach/Ts.
Tel. 01805 121213, Fax 01805 121214
www.samsung.de

Intel

Xeon 5500: Nehalem startet im Server-Markt

Mit dem »Xeon 5500« ist Intels
Nehalem-Architektur nun auch
im Server-Bereich angekommen.
Der Hersteller verspricht ein Leis-
tungsplus von iiber 100 Prozent
im Vergleich zum Vorgénger.

benjamin.blaume@crn.de

Hohe Rechenleistung bei niedri-
gem Stromverbrauch - dank zahl-
reicher neuer Features soll Intels
neue Xeon-Generation den Spa-
gat zwischen Performance und
Kosteneffizienz besser als jeder
Server-Prozessor zuvor realisie-
ren. Kern der »Xeon 5500er«-Serie
ist ein auf der Nehalem-Architek-
tur basierender Zwei- beziehungs-
weise Vier-Kern-Prozessor mit
dem Codenamen »Nehalem EP«.
Im Highend-Desktop-Bereich sind
Nehalem-Chips bereits seit Ende

letzten Jahres als »Core i7« erhilt-
lich, einige der neuen Funktionen
kommen aber erst jetzt im Server-
umfeld zur Geltung. Zudem gibt
es zwei wichtige Anderungen im
Vergleich zum Core i7. So verfiigt
der Nehalem EP tiber zwei QPI-Lei-
tungen (QuickPath Interconnect),
tiber welche die CPUs untereinan-
der und mit dem Chipsatz kom-

munizieren. Der Core i7 verfiigt
nur iiber eine QPI-Leitung. Dank
QPI steht den Xeon-Prozessoren ei-
ne mehr als drei mal héhere Spei-
cherbandbreite als bei bisherigen
Intel-Prozessoren zur Verfiigung.
Die zweite Anderung zum Core i7
ist der erweiterte Turbomodus,
mit dem sich der Prozessor selbst
tibertaktet.

Erste unabhingige Benchmarks
zeigen, dass Intel die Leistung im
Vergleich zum Vorgédnger verdop-
pelt hat. Aber erst in der Kombi-
nation mit den zahlreichen inte-
grierten Stromsparmafnahmen
zeigen sich die wahren Vorteile
fiir Kdufer: Die Prozessoren pas-
sen ihre Rechenleistung dyna-
misch an die aktuellen Anforde-
rungen an. So kénnen dank In-
tels »Power Gate«Technologie
einzelne Kerne unabhdngig von
einander komplett lahmgelegt
werden. Zudem unterstiitzen die
Xeon-Chips 15 P-States - beim
Vorgidnger waren es noch finf -,
mit denen die Taktfrequenz bei
geringer Rechenlast gesenkt wer-
den kann. Die Latenzzeit beim
Umschalten zwischen den einzel-
nen Betriebszustinden wurde

auf unter zwei Mikrosekunden
reduziert. Die »Turbo Boost«-
Funktion iibertaktet die einzel-
nen Kerne im Bedarfsfall in meh-
reren Schritten um jeweils 133
MHz.

Die Xeon 5500er-Serie ist fiir
Standard Enterprise Server und
Workstations mit einem oder
zwei Prozessorsockeln gedacht.
Ein Wechsel von vier Jahre alten
Single-Core-Servern auf die neu-
en Xeons zieht nach Intel-Schit-
zungen Betriebskosteneinspa-
rungen von bis zu 90 Prozent
nach sich. Der Hersteller geht
von einem Return on Investment
von circa acht Monaten aus. B

Intel GmbH Miinchen

Dornacher Strafie 1, 85622 Feldkirchen
Tel. 089 991430, Fax 089 9043948
www.intel.de



CRN 15/ 9. April 2009

Funkwerk Enterprise Communications

WLAN Access Point mit VPN-
Sicherheitsstandard

Funkwerk Enterprise Communications stellt einen
WLAN Access Point fiir den Einsatz im professionel-
len Umfeld vor. Dank der neuen N-Technologie sol-
len Nutzer mit dem Gerét hohere Datendurchsatzra-
ten und eine grof3ere Reichweite erzielen.

ulrike.wendel@crn.de

Der Netzwerk- und Telekommu-
nikationsspezialist Funkwerk En-
terprise Communications (FEC)
stellt einen WLAN Access Point
fiir Unternehmenskunden vor.
Der »bintec W1002n« arbeitet
nach dem neuen WLAN-Standard
802.11n und bietet damit einen
hoheren Datendurchsatz und ei-
ne groflere Reichweite als Pro-
dukte, die auf Basis der Vorgin-
gerstandards arbeiten. Da der Ac-
cess Point voll abwértskompati-
bel ist, ermoglicht er eine sanfte

Der »bintec W1002n« verfiigt
liiber einen integrierten VPN-
Router, der bis zu 110 gleichzei-
tige VPN-Tunnel ermdoglicht.
Neben dem Betrieb im 2,4- und
5-GHz-Bereich unterstiitzt das
Gerdt nun auch 5,8 GHz. Im 5,8-
GHz-Bereich ist ein Betrieb mit
bis zu vier Watt Sendeleistung
zulédssig. Internet Service Provi-
dern wird damit nach Hersteller-
angaben eine kostengiinstige
Internet-Anbindung von Ort-
schaften ohne DSL ermdglicht.

Unterstiitzt auch den 5,8-GHz-
Bereich: der Access Point
»bintec W1002n«

Migration in bestehende Bi- Zudem bietet der Access Point
roumgebungen. Layer 3-Funktionen wie Firewall satz im medizinischen Bereich. cro, Tech Data und TLK erhalt-
und NAT. Dank der Zertifizie- Der »bintec W1002« ist ab sofort lich. Der HEK betriagt 276,75
rung nach »EN60601-1-2« eignet {iber die Distributoren Allnet, Euro.H
sich das Gerit auch fiir den Ein- ELD Datentechnik, Ingram Mi-
HP Procurve Norman

Energieeffizienzim

Gigabit-Netzwerk

HP Procurve stellt die energieeffi-
ziente Switch-Familie »2910« vor,
die speziell fiir bandbreiteninten-
sive Anwendungen in mittleren
und grof3en Unternehmensnetz-
werken entwickelt wurde. Die
Geriate sollen die Energiekosten
um 23 Prozent senken.

ulrike.wendel@crn.de

HP Procurve prdsentiert eine
neue energieeffiziente Switch-Fa-
milie, die extra fiir bandbreiten-
intensive Anforderungen entwi-
ckelt wurde. Die Modelle der

»2910¢«-Reihe eignen sich etwa fiir
Voice over IP (VoIP), Unified Com-
munications, Netzwerkspeiche-
rung, Videostreaming und grof3e
Datenbanken.

Die Switches wurden mit dem
Distinction
Testorganisation
Miercom ausgezeichnet. Nach
Herstellerangaben senken sie die
Energiekosten um 23 Prozent.
Die Switches bieten Optionen fiir
Power over Ethernet Plus (PoE+).
Damit sollen sie eine bessere
Stromversorgung fiir Gerdte wie

»Certified Green
Award« der

Bietet die Option fiir Power over Ethernet Plus:
die Modelle der Switch-Familie »2910«

karena.friedrich@crn.de

Produkte & Technologien

31

Funkwerk Enterprise Communications GmbH
Stidwestpark 94, 90449 Niirnberg

Tel. 0911 9673-0, Fax 0911 688 0725
www.funkwerk-ec.com

Malware-Schutz mit
DNA-Matching

Der norwegische Antimalware-Spezialist Norman prasen-

Wireless Access Points nach dem
neuen WLAN-Standard 802.11n,
VoIP-Telefone und neue PTZ-
Sicherheitskameras bieten.

Die »2910«-Familie umfasst vier
Gigabit-Switche fiir das Enter-
prise-Segment mit 10-Gigabit-
Option. Sie eignen sich fiir den
Einsatz am Netzwerkrand, in Re-
chenzentren, als Top-of-Rack-Sys-
tem und in Unternehmensnieder-
lassungen. Die 10-Gigabit-Ports
sind nach Herstellerangaben ska-
lierbar und ermdéglichen eine ho-
he Server-Verfiigbarkeit bezie-
hungsweise Uplink-Konnektivitat.

Alle Modelle sind ab sofort bei
Actebis Peacock, Also, Ingram
Micro und Tech Data verfiigbar.
Der Listenpreis beginnt bei 1.789
Euro. ®m

tiert mit »Norman Endpoint Protection« (NPRO) sein neues
Antivirus- und Antispyware-Paket fiir Unternehmen: Die
Losung verfiigt in der neuen Version iiber eine verbesserte
Virenerkennung, die neben der bewdahrten verhaltensba-
sierten »SandBox« erstmals die Funktionalitat »\DNA Mat-
ching« nutzt. Diese gleicht den Code unbekannter Dateien
mit den spezifischen Sequenzen bekannter Malware ab.

NPRO basiert auf der Norman Security Suite und besteht
aus dem Client-Modul Endpoint Protection und dem
Management-Modul Endpoint Manager, das als neu entwi-
ckelte Komponente die bisherige Konsole ersetzt. Endpoint
Manager ermdglicht die zentrale Verwaltung des Malware-
Schutzes auf PCs, Servern und Laptops im Unternehmens-
netz. NPRO identifiziert alle IP-gestiitzten Clients im Netz-
werk und ordnet sie anhand ihrer IP-Adresse zuvor definier-
ten Gruppen automatisch zu. Der Systemverantwortliche
kann die Clients gruppieren und Policies gruppenspezifisch
festlegen und konfigurieren.

Eine Sicherungskopie der Konsolen-Konfiguration
erspart dem Systemverantwortlichen bei Hardwareschaden
grofien Aufwand bei der Wiederherstellung aller Parameter.

Weitere Produkt- und Preisinformationen sind direkt beim

Hersteller erhéltlich. m
www.norman.de

Hewlett-Packard GmbH

Herrenberger Strafie 140, 71034 Boblingen
Tel. 07031 14-0, Fax 07031 14-2999
www.hewlett-packard.de
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DEVIL ¢

EDV-DISTRIBUTION =7

SICHERHEIT UND KOMFORT,IM(D!

’ “' i-,\ '.JJ

&

S2 Portable | R
" 111

Bl S1 Mini

lein, schlank, elegar

Die portablen Festplatten S1 Mini und S2 Portable von Samsung lassen keine
Wiinsche offen und setzen Mafstdbe in Sachen Design und Funktionalitdt.

120 GB 25068 500 GB
SI Mini ~S2 Portable™ 52 Portable - - -
EXir 8” HDD JJSB D0, o 24 Ext. 2,5 D, USB 2.0 Ext. 2,5” HDD, USB 2. 0 |
Secreflone P VAT FoE _ _Secr tZone™ Secreonne L R e
“Auto Backup it Safe‘tyl(e "M," 557 Backup mit SafetyKey™, Auto Backup mit Safety yiey _:” Ry
= "Power Saving] Mode .-~ "= = Power Saving Mode Power Saving Model* ™ - = "
- Farben: pigno’ bfuck,«chocolute brow Farben: piano black, chocolate brown, Farben: plano bldck, chocoluie brown,;_ feia
f.‘, e snow whlte, wine red 52 l snow white, wine red snow white, ‘k__,_'e({ A BT
Gewichf: 2534 Gewuhi 0,154 kg Gewicht:, k
2, s
LS K E

04,0

Bls I8 30 Ilhr bestellt - morgen vor 12 00 I.lhr clu.

DEVIL AG | KocherstraBe 2 | D-38120 Braunschweig | Tel. +49 531 21540-0 | Fax +49 531 21540-999 | info@devil.de | www.devil.de
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ECOM empfiehlt Original Windows
Vista® Business.

ECOM Electronic Components Trading GmbH
zahlt zu den weltweit fGhrenden Handelsunterneh-
men fur PC-Komponenten, -Software, -Peripherie
und -Zubehér. Wir versorgen den IT-Fachhandel
mit allen wichtigen Komponenten des taglichen
Bedarfs. Um eine lickenlose Warenverfigbarkeit
zu gewdhrleisten, recherchieren unsere Mitar-
beiter rund um die Uhr auf allen Handelsplatzen
weltweit die besten Preise und Verfigbarkeiten —
taglich aufs Neue! Als lizenzierter Microsoft
Handler liefern wir lhnen zu allen Hardware-

Komponenten auch die passende Software wie
Microsoft Windows Vista® oder Office 2007¢.

ECOM - wir handeln.

Peripherie-/
Komponenten

Unsere Losungen

Ecom ist offizieller Microsoft Sub-Distributor und

liefert lhnen Original Microsoft® Software. Nut-

zen Sie die volle Power und Performance mit

Original Windows Vista®. Nur eine Originalver-

sion von Windows Vista® bietet lhnen viele wich- -

tige Vorteile gegeniber einer kopierten oder an- . 'U'
derweitig gefalschten Version. Gehen Sie keine W'ﬂf,ﬂ?‘éi\,ﬁ?ﬁi_
Kompromisse ein. Profitieren Sie von Original

Microsoft Software!

F

ECO ECOM ist offizieller
Microsoft Sub-Distributor

‘I_ -
Windows Vista

Home Basic

08544 / 97400 - 0 - www.ecom-trading.de




FUr alle, die auf zack sind -

AVISTRON PCs mit Intel® Prozessoren!

,

mit Intel® Core™ 2 Quad Prozessor ‘E

Intel® Core™ 2 Quad Prozessor Q9550

2 x GTX280 Grafikkarten

8 GB DDR2 Speicher

2 x 1.000 GB SATA2 Festplatten

Blu-ray Brenner mit Lightscribe-Technologie :

1.200 Watt Netzteil L
Wasserkuhlung - A
Microsoft® Windows® Vista Ultimate ' |

@ @o@@@ 7~ \

& HEK zzgl. 19% MwSt.

15 Jahre Distribution zum Wohlfihlen
Siewert & Kavu - seit 1994

SI EWERT Siewert & Kau Computertechnik GmbH

Walter-Gropius-StraBe 12a - 50126 Bergheim
&KAU www.siewert-kau.com

DISTRIBUTIONLIVE Order Hotline: 02271-763 0



Mein Litestyle. :i@

I\/\em‘ Entertainment. Core
Mein Computer.

Maximize
Performance
A t?::- —_—
Gaming PC mit Intel® Core™ i7 Prozessor
Intel® Core™ i7-920 Prozessor
HD4870 Grafikkarte = |
4 GB DDR3 Speicher 1 ]
1.000 GB SATA2 Festplatte |
Blu-ray Laufwerk
ATX Midi Tower
600 Watt Netzteil |- g INE

Microsoft® Windows® Vista Home Premium

CRINIIS9RS

HEK zzgl. 19% MwSt.

— o

Intel, das Intel Logo, Intel Core, und Core Inside sind Marken der Intel Corporation in den USA und anderen Landern.

Werden Sie autorisierter Avistron Héandler!
Weitere Informationen erhalten Sie bei:

Siewert & Kau Computertechnik GmbH

www.siewert-kau.com

Hotline: 02271-763 0
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Mit dem PS34a -
der Allrounder unter

9 oy

IZOZ%\ | 0202_7.930291 2%
1810202 23t gy
02025\NO!M_NOZ!I_QZBZ ‘

den Printservern

1020281810202 293021 0252

ACTEBIS

www.actebis.de

C3S

COS Distribution GmbH

www.cosag.de

INGRAM

MICRO

www.ingrammicro.de

r
h

OM

COMPUTE
www.omegacom.at

Z & PERIPHERIE

SYSTEAM

www.systeam.to

Gemischte Druckerparks, Gerate mit
USB und parallelem Port nebeneinander
im Einsatz?

Dann ist der SEH Printserver PS34a mit
einem parallelen und einem USB 2.0 Port
(mit Hub erweiterbar auf vier) die perfekte
Loésung! Die Verwaltung, Aktualisierung und
Wartung des Druckerparks wird einheitlicher
und einfacher und es werden deutlich
weniger Netzwerkadapter fir die Drucker
bendtigt. Da lacht das Sparschwein!

Sicher auch in der Zukunft mit:

* IPv6-Unterstiitzung

« Aktueller ThinPrint .print Client, ThinPrint SSL

* Super-Sicherheitspaket mit den aktuellen und
sichersten Authentifizierungsverfahren, Ver-
schlisselung (SSL/TLS), Zugangskontrolle etc.

* bis zu 5 Jahre Garantie

SONDERPREIS 99 — €
bis Ende April: (empfohlener HEK)

SEH COMPUTERTECHNIK GmbH, Hauptsitz Deutschland

+49(0)521-94226-29
+49(0)521-94226-99

Internet: www.seh.de
E-Mail:  info@seh.de

Sudring 11 Tel:
33647 Bielefeld Fax:

SEH

Noeske Netsolutions GmbH
Vertriebs- und Implementa-
tionspartner gesucht

In vielen Unternehmen stehen
Prozesse fiir Eingangsrechnungen
auf dem Priifstand. Loésungen, die
einen schnellen Kundennutzen
bringen, sind selten und oft nur
von Spezialisten durchzufiihren.

Noeske Netsolutions hat ei-
nen webbasierten Eingangsrech-
nungs-Workflow entwickelt, der
WEB 2.0-Technologien einsetzt.
Er stellt abteilungs-, niederlas-
sungs- und firmeniibergreifend
gesicherte Priifabldufe, Vollstin-
digkeitskontrolle, Skontofrist-
iiberwachung und Reports be-
reit. Hierzu sind keine Installa-
tionen auf einem Arbeitsplatz-
rechner notwendig. Er zeichnet
sich nicht nur durch die nahtlose
Integration in Unternehmens-
portale aus, sondern ermoglicht
erstmalig die Definition komple-
xester Workflows durch reine
XML-Beschreibungen.

Die komplette Verarbeitung
vom Erkennen und Klassifizieren
der Rechnung bis hin zur automa-
tisierten Verbuchung kann abge-
deckt werden. Fiir den Vertrieb und
gerne auch zur Einfithrung suchen
wir Unterstiitzung durch kompe-
tente Partner. Die Losung ist bereits
erfolgreich am Markt eingefiihrt
und grofle namhafte Unterneh-
men zdhlen zur Kundschaft. Der
Ausbau mit weiteren Komponen-
ten und Modulen ist im Anschluss
durchaus realisierbar und bietet
weitere Projektmoglichkeiten.

Ihr Ansprechpartner:
Holger Kehm

Noeske Netsolutions GmbH
In der Au 17

61440 Oberursel

Tel. 06171 20782-82
Holger.Kehm@noeske.de
www.noeske.de



Die robuste 19"-Losung -

die Industrie F-Serie

von exone®!

5=
bis
15°

15°-35° C Betriebstemperatur
fiir 7x12h-Einsatz geeignet

Original Windows® XP Professional

Intel® Pentium® Prozessor E5200

(2x 2.50 GHz, 800 MHz FSB, 2 MB L2 Cache)
Intel® G31 Chipsatz

2x 1024 MB DDR2-RAM PC800, max. 4 GB
Intel® GMA 3100 Grafik

500 GB Festplatte

DVD-RW=

2x freie 5,25”-Einschibe,

1 freier Floppy-Einschub,

1 freier HDD-Einschub

= 10/100/1000 MBit/s LAN
® Schnittstellen, vorn: 2x USB 2.0

Schnittstellen, hinten: 4x USB 2.0, 2x PS/2, LAN,

Audio, VGA, seriell, parallel

2x PCl, 1x PCle x1, 1x PCle x16

460 Watt Industrie-Netzteil, 80plus zertifiziert
120 mm Frontl{fter mit Filter

2x 60 mm Ruicklifter
Betriebstemperatur 15° bis 35° C
Imagestabilitat bis Dezember 2009
robustes 19” Gehause mit 4 HE,
gummigelagerter Laufwerkskorb
MaRe (BxHXT) 483 x 177 x 450 mm
2 Jahre Bring-In Garantie

inkl. Teile-Vorabaustausch

ional h
{optional 3 Jahre) -

ab 628,' 3

50°

3 il boa

0° - 50° C Betriebstemperatur
fiir 7x24h-Einsatz geeignet

Original Windows® XP Professional

Intel® Pentium® Prozessor E5200

(2x 2.50 GHz, 800 MHz FSB, 2 MB L2 Cache)
Intel® G33 Chipsatz

2x 1024 MB DDR2-RAM PC800, max. 8 GB
Intel® GMA 3100 Grafik

500 GB Festplatte

DVD-RW+

2x freie 5,25”-Einschube,

1 freier Floppy-Einschub,

1 freier HDD-Einschub

10/100/1000 MBit/s LAN

m Schnittstellen, vorn: 2x USB 2.0

Schnittstellen, hinten: 6x USB 2.0, 2x PS/2, LAN,
Audio, VGA, seriell, Firewire (IEEE 1394)

3x PCl, 3x PCle x1, 1x PCle x16

460 Watt Industrie-Netzteil, 80plus zertifiziert
120 mm Frontlifter mit Filter

2x 60 mm Ruickliifter

Betriebstemperatur 0° bis 50° C
Imagestabilitat bis Dezember 2009

robustes 19” Gehause mit 4 HE,
gummigelagerter Laufwerkskorb

MaBe (BXHXT) 483 x 177 x 450 mm

2 Jahre Bring-In Garantie

inkl. Teile-Vorabaustausch

(optional 3 Jahre)
Art-Nr. 42974

ab 668,- €

M exone’ Server
B exone”PC Systeme
B exone’Medical PCs
B Notebooks
exone’ Industrie PCs
B exone’Mini PCs
M Tablet PCs
B exone’ Fanless PCs
B exone’staubdichte Systeme

m 0°-60°C Betriebstemperatur

m bis zu 7 PCl Erweiterungssteckplatze

m flr den Dauereinsatz geeignet

Die hier aufgelisteten Modelle stellen lediglich einen

Auszug unserer F-Serien dar!

Weitere Modelle auf: http://www.extracomputer.de/shop/19-PCs.html

60°

3 il oa

0° - 60° C Betriebstemperatur
fiir 7x24h-Einsatz geeignet

m Original Windows® XP Professional

Intel® Pentium® Prozessor E5200

(2x 2.50 GHz, 800 MHz FSB, 2 MB L2 Cache)
Intel® Q45 Chipsatz

2x 1024 MB DDR2-RAM PC800, max. 16 GB
Intel® GMA 4500 Grafik

500 GB Festplatte

DVD-RW+

2x freie 5,25”-Einschube,

1 freier Floppy-Einschub,

1 freier HDD-Einschub

® 2x 10/100/1000 MBit/s LAN
m Schnittstellen, vorn: 2x USB 2.0

a(b 728,' 3

Schnittstellen, hinten: 6x USB 2.0, 2x PS/2, 2x LAN,

Audio, VGA, 2x seriell, parallel

4x PCl, 1x PCle x1, 1x PCle x16

460 Watt Industrie-Netzteil, 80plus zertifiziert
120 mm Frontlifter mit Filter

2x 60 mm Ruickliifter
Betriebstemperatur 0° bis 60° C
Imagestabilitét bis Dezember 2011
robustes 19” Gehause mit 4 HE,
gummigelagerter Laufwerkskorb
MaRe {(BxHXT) 483 x 177 x 450 mm
2 Jahre Bring-In Garantie

inkl. Teile-Vorabaustausch

optional 3 Jahre) P
Ft.-Nr.

60°

53l il o

0° - 60° C Betriebstemperatur
fiir 7x24h-Einsatz geeignet

m Original Windows® XP Professional

m Intel® Pentium® Prozessor E5200

(2x 2.50 GHz, 800 MHz FSB, 2 MB L2 Cache)
Intel® 915GV Chipsatz

2x 1024 MB DDR2-RAM PC800, max. 4 GB
Intel® GMA 950 Grafik

500 GB Festplatte

DVD-RW+

2x freie 5,25”-Einschube,

1 freier Floppy-Einschub,

1 freier HDD-Einschub

10/100/1000 MBit/s LAN

® Schnittstellen, vorn: 2x USB 2.0
® Schnittstellen, hinten: 4x USB 2.0, 2x PS/2, LAN,

ab78 -

Audio, VGA, 2x seriell, parallel

7x PCl

460 Watt Industrie-Netzteil, 80plus zertifiziert
120 mm Frontlifter mit Filter

2x 60 mm Ruickliifter
Betriebstemperatur 0° bis 60° C
Imagestabilitét bis Dezember 2011
robustes 19” Gehause mit 4 HE,
gummigelagerter Laufwerkskorb
MaRe {(BxHXT) 483 x 177 x 450 mm
2 Jahre Bring-In Garantie

inkl. Teile-Vorabaustausch

optional 3 Jahre) PEep—
rt.-Nr.
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Das elegante Luna 5 - AII-in-Oné';

Denn neben der iPod® Dockintjst-a
einen Audioeingang. Der iPod® und
mitgelieferten Fernbedienung ge's.tlg
Funf Lautsprecher sorgen fiir ein ausg

Art.-Nr.: SPK-EF-IF500.B 1 39,

] A

© 2009 Edifier Interngtional, Allé vaorbehalten. IPod und iPhone sind eingetragene Warenzeichen der Apple Inc.
)

St. Irrtiimer, ungen und Druckfehl

difies ‘ a Passton for Sound

Beim Thema SOllIld

waren wir schon immer

kompromisslos

Matthias Jabs, Gitarrist der Scorpions

\!Vorks with
iPhone

www.edifier-international.com

JET COMPUTER PRODUCTS GMBH Unser Vertri
Hanno-Ring 3, 30880 Laatzen

Tel: +49(0)5102-672-0

Fax: +49 (0) 5102 - 672 - 249

E-Mail: info@jet-computer.de



TIET

Edifier | a Passion for Souna
2.0 Soundsystem Luna 2 Soundsystem MP300PLUS
2-Wege Koaxial-Lautsprecher - Tragbares 2.1 Soundsystem mit
Optischer Composite praktischer Tragetasche
8 SPDIF Eingang «  9W Subwoofer mit abgeschirmten
E Analogeingang 2"Tieftonern fur kraftige,
@ Bertihrungsempfindliche klare Basse
- CapSense Steuerung, «  Abgeschirmte Full-Range
;\ HID-kompatibel 1,5-Zoll Satellitenlautsprecher
7)) «  Aluminiumrahmen - Weltweit einsetzbares
o + 50 Watt Class D Verstarker Universalnetzteil, 100-240 Volt
c « Lautstérkeregelung und Ein-/
- | Ausschalter im Hochtoner
(@] ~ integriert
(9] AKTIONSPREIS!
Giiltig vom 09.04. - 16.04.2009
p
1
Art.-Nr.: SPK-EF-E20.B _,AKTIONSPREIS‘
Giiltig vom 09.04. - 16.04.2009
A *
% 1 49I_ € ) v Art.-Nr.: SPK-EF-MP300PB/S/R
N J
*
reddot design award reddot design award 3 7’90 €
winner 2009 winner 2009 N Vi
XILENCE-Netzteile mit 600W, 700W & 800W
+ Geballte Power im schwarzen Gehduse
« Alle Netzteile verfiigen tiber rote 135mm-Liifter fiir eine optimale Kiihlung
2
o m— ATX 12V, 2.2 »Gaming Edition« schwarz, 600W, zwei getrennte
8 12V-Leitungen, 2 x PCI-Express, 4 x S-ATA .
N
'lq-; Art.-Nr.: SPS-XP600.(135)R 49,90 €
=
ATX 12V, 2.2 »Gaming Edition« schwarz, 700W, drei getrennte
700 W 12V-Leitungen, 2 x PCI-Express, 4 x S-ATA .
Art.-Nr.: SPS-XP700.(135)R 62'38 €
8 0 ATX 12V, 2.2 »Gaming Edition« schwarz, 800W, vier getrennte
800 W 12V-Leitungen, 4 x PCI-Express, 4 x S-ATA .
PLUS
3 Art.-Nr.: SPS-XP800.(135)R 75’ 24 €
Black Hawk & Black Hawk Copper
SONDER-AKTION!
+ Multi-Sockel CPU-Kiihler fiir
Intel® und AMD® CPUs
Multi-Sockel CPU-Kiihler Black Hawk Copper o
= PP . Auch gecignet i den neuen Jetzt 8 Black Hawks bestellen
- Intel-Sockel LGA 1366 einer kom mt
45 - Extraleiser, entkoppelter
3 120mm Lifter mit PWM-Steuerung
1 - Rotes LED "X', einzigartiges Design
>
o
9
Geeignet fiir :
Intel® CoreTM i7-Systeme L
8 Black Hawk CPU-Kiihler,
davon 1 Black Hawk Copper Limited Edition
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ModularPower Blade-System mit integriertem Storage

Enterprise-Funktionalitdt auf kleinstem Raum

Das ModularPower Blade-System 520 mit Chassis ,$” und inte-
griertem SAN-Storage wurde speziell fiir den Mittelstand und
kleinere Unternehmen entwickelt. Dabei wurde nicht an der falschen
Stelle gespart: Hochverfiigharkeit, Flexibilitdt und die Verwaltungs-
maoglichkeiten erfiillen die Anforderungen eines Rechenzentrums.
Aufgrund der extremen Integrationsdichte ldsst sich ModularPower
520 jedoch problemlos in einem kleinen Technikraum oder sogarim

Biiro betreiben.

Ein integriertes ,Shared Storage*“
System mit redundanten Datenpfa-
den und gespiegelten Controllern
erlaubt den fehlertoleranten Betrieb.
Geschiftskritische Datenbanken lassen
sich beispielsweise durch den Microsoft
Cluster-Dienst absichern. Zur Server-
Virtualisierung kann die Enterprise-
Version der VMware ,Virtual Infra-
structure 3.5“ eingesetzt und deren
Hochverfiigbarkeits-Merkmale (z.B.
VMotion) genutzt werden.

ModularPower

Als Server kommen die bewidhrten
Blades der ,grof3en“ ModularPower
Blade-Systeme 720 (Chassis ,,E“) und 920
(Chassis ,,H*) zum Einsatz. Zur Anbin-
dung an das interne Storage-System
werden diese Blades mit einem preis-
glinstigen, aber leistungsstarken SAS-
HBA versehen.

Anders & Rodewyk hat alle Kompo-
nenten, die fiir das integrierte Storage-
System benotigt werden, in ein Bundle
zusammengefasst. Das vereinfacht nicht
nur die Konfiguration, sondern bietet
zusitzlich einen Preisvorteil gegenii-
ber den Einzelkomponenten. Nur noch
die Festplatten (bis zu 12 Stiick) miis-
sen hinzugefiigt werden: Sie haben die
Wahl zwischen schnelldrehenden SAS-
Platten bis 450 GB oder Nearline-SAS-
Platten bis 1 TB Kapazitit.

Gewadhrleistungsinformationen

Wir geben eine 3-jahrige Teilegarantie auf
unsere ModularPower Produkte. Optional bie-
ten wir einen bundesweiten Vor-Ort-Service
iber unseren Kooperationspartner Technogroup
IT-Service GmbH an. Preise und Vertragsbedin-
gungen sind auf Wunsch abrufbar.

TECHNOGROUP

I T-SERVICE

Xeon

inside™

blade.org

Sonderaktion
bis Ende April 2009:

Bei Kauf eines ModularPower 520C01
Chassis mit der integrierten Modu-
larPower 520529 Storage-Losung und
mindestens drei ModularPower Server-
Blades nach Wahl erhalten Sie fiir die
vereinfachte Verwaltung des Gesamt-
systems ein vorinstalliertes Modular-
Power 720B10 Blade fiir nur 790 € mit
dazu. Es ist mit einer Dual-Core CPU
(3 GHz), 4 GB RAM, zwei Festplatten
73 GB (RAID-1, Hotswap) und Windows
2003 Server (inklusive Lizenz) ausge-
stattet. Darauf haben wir fiir Sie bereits
die Management-Software IBM Storage
Configuration Manager (ebenfalls im
Lieferumfang) installiert. Mit dieser

Software konnen Sie das eingebaute
Storage-System einfach und intuitiv
verwalten, dank einer neu program-
mierten grafischen Benutzeroberfldche.
Alles ist schon von unseren Experten
vorbereitet. Sie konnen gleich mit der
Zuordnung logischer Laufwerke zu den
mitbestellten Blades beginnen.

Das ModularPower 720B10 Server-Blade,
das wir im Rahmen der Sonderaktion
mitliefern, ldsst sich praktischerweise
auch gleichzeitig fiir VMware Virtual

IE!’.?
neejy:

Center verwenden, sodass hierfiir keine
zusitzliche Hardware und auch kein
Windows-Betriebssystem mehr ange-
schafft werden muss.

Mochten Sie tiefergehendes Knowhow
uber unser innovatives Blade-Kom-
plettsystem erwerben? Dann erkun-
digen Sie sich einfach nach unserem
nichsten Workshop zu diesem Thema.
Thre Ansprechpartnerin ist Monique
Siindermann, Telefon 0511 96841-11,
Mail reseller@ar-hannover.de H

Blade Chassis ,,S“ fiir bis zu 6 Blades, 4 Switches und 12 SAS Platten (3.5%), Best.-Nr.
7 Hoheneinheiten, 2 Netzteile 1.450 Watt (max. 4), Management-Modul, Rack-Einbausatz 52001
Internes Storage-System fiir Blade Chassis ,,S“, Bundle: 520592

2 SAS RAID Controller mit batteriegesichertem Cache-Modul
2 zusétzliche Netzteile 1.450 Watt, 2 Festplatten-Backplanes fiir insgesamt 12 SAS-Platten (3.5%)

Sonderaktion bis Ende April 2009, bei gleichzeitigem Kauf von drei ModularPower Server-Blades
Komplettangebot, enthélt Blade Chassis ,,S“ (520C01), internes Storage-System (520592),
Management Blade (720B10) mit 4 GB RAM (720R02), 2 Platten 73 GB (720E66),

Microsoft Windows 2003 Server Standard und IBM Storage Configuration Manager installiert

Komplettpreis
Sonderaktion

Server-Blade, Xeon E3113, 2 GB RAM, ohne Platte
Dual-Core Prozessor Intel Xeon E3113 mit 3.00 GHz, FSB1333 und 6 MB Cache
6 Speichersteckplatze (davon 2 belegt), 2 Steckplatze fiir Hotswap-Festplatten (2.5%)

720B10-E3113

Server-Blade, 2 Xeon L5420, ohne RAM, ohne Platte
2 stromsparende Quad-Core Prozessoren Intel Xeon L5420 mit 2.50 GHz, FSB1333 und 12 MB Cache
4 Speichersteckplatze, bis zu 2 Festplatten onboard

720B62-L5420

Server-Blade ,,XM*, 2 Xeon E5450, ohne RAM, ohne Platte
2 Quad-Core Prozessoren Intel Xeon E5450 mit 3.00 GHz, FSB1333 und 12 MB Cache
8 Speichersteckplatze, optional 1 Festplatte onboard

720B72-E5450

Direkte Herausfiihrung der Blade-Server Gigabit Ethernet Ports mit Umsetzung auf 10/100/1000 Mbps autosensing (TP)

4 GB RAM Kit flir 720B6x/7x, 2 Module, DDR2-667 ECC fully buffered 710R24

8 GB RAM Kit fiir 720B6x/7x, 2 Module, DDR2-667 ECC fully buffered 710R28

Platte 146 GB flir 720B6x/7x, SAS (2.5%), 10.000 rpm 710E17

SAS Karte fiir 720Bxx, LSI-Chip, zusatzlicher SAS-Controller zur Anbindung 720E25

an das interne Storage-System des Chassis ,,S“

Netzwerkkarte fiir 720Bxx, zusatzlich zur SAS Karte einsetzbar, 720E48

ermoglicht zwei weitere Gigabit Ethernet Ports auf den Blades (also ingesamt 4)

und den Einsatz eines zweiten Ethernet Switches (oder Passthru Moduls) im Chassis ,,S“

BNT/Nortel Gigabit Ethernet Switch (Layer 2/3) 710N30 1.162 €
6 Ports extern 10/100/1000 Mbps (TP)

Intelligentes Copper Passthru Modul 720N26 716 €

Alle Preise verstehen sich zuziiglich der gesetzlichen Mehrwertsteuer ab Lager Hannover. Die Angebote sind freibleibend. Irrtimer und Zwischenverkauf vorbehalten.
Es gelten die Allgemeinen Geschdftsbedingungen der Anders & Rodewyk Das Systemhaus fiir Computertechnologien GmbH — www.ar-hannover.de/agb.html

Anders & Rodewyk

Das Systemhaus fiir Computertechnologien GmbH
Briisseler StraBBe 1 - 30539 Hannover

Telefon 0511 96841-0 - Fax 0511 968 41-41

ANDERS & RODEWYK

Alle genannten Firmen und Produktnamen sind eingetragene Warenzeichen der jeweiligen Hersteller in deren Markten und Lander.



Thin-Client Webinterface-Losung
fur Primera

Dupliziersysteme

Primera Disc Publisher jetzt Intranet- o'kler Internetfahig!

(|

1:Schritt 1 Typ:

&‘ l.-‘ ieb - CD/DVD/BD Roboter Web-Interface for Primera Disc Publisher Serias V1

Series

S/atusahfrage

Abmelden jeweilige Symbol:

Passwort andem

COMPACT
Admin @ﬂg@ Daten CD
Information:
User-1D: 1 =
Username: user : » :53 3
8 3 Audio CD
Gesamt Online: 1 ‘53 7
IDAVID  Daten DVD
I1ISO
IS0 Image
J hochladen
f"""!— Mur CDs
=" bedrucken
Print

RoboWeb - CD/DVD/BD Roboter Web-Interface for Primera Disc Publish

Wir werden Sie nun durch einen Wizzard leiten um CDs und DVD mit
diesem Webinterface zu erstellen.

Was michten Sie erstellen? Klicken Sie fiir die Auswahl auf das

Wahlen Sie indem Sie auf das Symbol klicken.

PRIMERA

Hier kinnen Sie eine einfache Daten CD '
erstellen - wenn Sie z.B. Datenblatter odej
dhnliches versenden machten, oder Daterg

archivieren, ist das die richtige Wahl
PRIMERA

Haben Sie MP3 Dateien oder WAV Dateié
und machten eine Audio CD erstellen -
nutzen Sie diese Funktion!

Sie missen eine Menge Dateien
weiterleiten? Dann ist das die richtige
Auswahl, wenn die Daten 700MB
iberschreiten, Sollten Sie die Daten bereif
in einer Videostruktur auf lhrem Rechner |
haben kénnen Sie so auch Video DVDs
brennen,

Sie haben die Daten bereits mit einem
anderen Programm im Apple oder Linux
oder PC zu einer ISO Date
zusammengestellt, weil Sie eine besonse
Forrnatierung brauchten - dann nutzen Sie
diesen Projekttypen. Achtung: Das Image
muss vom Typ 1SO sein,

Lauft auf jedem
Browser mit SUN
Java Plugin - keine

Sie mochten eine oder mehrere CD/DVDs
nur bedrucken und spater z.B. in lhrem
Writer brennen?

Client-Installation
notwendig!

—]

Disc Publisher PRO
Kapazitat: 100 Disk

Disc Publisher Il
Kapazitat: 50 Disk

Disc Publisher SE
Kapazitat: 20 Disk

USB Publisher 2100
75 MB/s 21 USB Sticks

DUP-Kopiertower = DUP-08/1000
Kapazitat: bis 15 Brenner Kapazitdt: 1000 Disk

Disc Publisher XRn
Kapazitat: 50 Disk

£ (S Wy,
%I b / Mix-Media water-resistant 50+ Years 4800 dpi
L W) ) \acviva) oo TECHNOLOGY EUROPE"

WARUM WARTEN? www.crn.primerainfo.com
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LEXMARK c534n

Der Lexmark C534n bietet brillante und qualitativ
hochwertige Farb-Laserdrucke und hilft dabei, Zeit
und Geld zu sparen. Die umfassenden Funktionen
zur Kostenkontrolle und das brandneue, intuitive
Bedienpanel ermoglichen eine nahtlose Integration
in vorhandene Netzwerkumgebung.

1.200x1.200 dpi Druckauflosung

22 Seiten/Minute Schwarzdruck,

21 Seiten/Minute Farbdruck

nur 11 Sekunden bis zum Druck der ersten Seite
250 Blatt Papierfach

100 Blatt Universalzufihrung

Bedienpanel mit zehnstelliger numerischer
Tastatur und PIN-Schutz

USB, LAN

LEXMARK E3s0d

Kompakter und bedienerfreundlicher

Monochrom-Laserdrucker.
1.200x1.200 dpi Druckaufldsung
33 Seiten/Minute Schwarzdruck
nur 6,5 Sekunden bis zum Druck
der ersten Seite
250 Blatt Papierfach
zweizeiliges Display

USB, Parallel

LEXMARK xgs75

Tintenstrahl-Multifunktionsgerat
fir komfortablen Druck per WLAN.
1.200x1.200 dpi Druckauflédsung
33 Seiten/Minute Schwarzdruck,

28 Seiten/Minute Farbdruck
Flachbettscanner mit 1.200x4.800 dpi
Kopier- und Farbfax-Funktion
integrierte Duplex-Einheit
USB 2.0, LAN, WLAN, PictBridge

WWW.WAVE-COMPUTER.DE



ATEN usB Peripheral Switch US-221

Ermdéglicht den Anschluss von einem
Peripheriegerat an zwei PCs.
zwei USB-B Verbindungsanschliisse
und eine USB-A Buchse
Umschaltung per Hotkey
inkl. USB-Kabel

OCZ Equalizer

Gamer-Mouse mit Dual Laser-
Abtastung fiir hchste Genauigkeit.

Lasertechnologie

sechs Tasten und Scrollrad
max. 2.500 dpi Aufldsung
mit dpi-Umschalter

Triple Threat Button

uUsB

ENERMAX Ppros2+

Bnou?s Solides I\{etztei.l. mi_t temp_eraturgere-
SN " geltem Liifter fiir einen leisen Betrieb.
7 e 425 Watt Leistung (82-88 % Effizienz)

~ Anschliisse: 1x 3,5", 6x 5,25", 4x SATA,
1x 6+2-polig und 1x 6-polig
ein 120 mm Lifter (temperaturgeregelt)
umfangreiche Schutzfunktionen
EPS, ATX12V 2.3

SILVERSTONE suco sGo2B-F

HTPC-Gehause, das leistungsstarke
Grafikkarten bis 30 cm Lange und
grofRe ATX-Netzteile aufnehmen kann.

extern: 2x 5,25"; intern: 2x 3,5"

Front: zwei USB-, ein FireWire-

und zwei Audio-Ports

ein 80 mm Lifter

Liftungslocher in den Seiten

UATX, ohne Netzteil

WAVE Computersysteme GmbH

Adresse: Philipp-Reis-StralR3e 9 D-35440 Linden
Telefon: 06403 -9050 4000 Fax: 06403 -9050 4009
Abholer: 06403 -9050 4140

Kontakt: mail@wave-computer.de

SIVER )

ATEN css20u

KVM-Switch zur zentralen Kontrolle
von zwei Rechnern.
Anschlisse je Rechner: 2x USB,
1x Line-Out, 1x Mikrofon, 1x DVI
Gerateumschaltung direkt am Switch
und Uber Tastatur

OCZ Elixir Gaming Keyboard

Stylisches Gamer-Keyboard mit
gummierter Tasten-Oberflache.

105 Tasten im Standard-Layout
27 Sondertasten fir Multimedia
und Internet

10 blaue, frei programmierbare
Makrotasten

usB

ENERMAX Revolution 85+

Leistungsstarkes Netzteil mit sehr
hoher Effizienz fiir High-End-PCs.
850 Watt Leistung (85-91 % Effizienz)
Anschlisse: 1x 3,5", 6x 5,25", 12x SATA
und 8x 6+2-polig
ein 120 mm Lifter (temperaturgeregelt)
Kabel-Management
umfangreiche Schutzfunktionen
EPS12V 2.92, EPS, ATX12V 2.3

SILVERSTONE cpo1B-mxr

Elegantes, schlichtes HTPC-Gehause,
das sich perfekt in die HiFi-Landschaft
integrieren lasst.

extern: 2x 5,25", 1x 3,5"; intern: 6x 3,5"

Front: zwei USB-, ein FireWire-

und zwei Audio-Ports

zwei 80 mm Lufter

Aluminium-Front mit LC-Display

Cardreader, IR-Fernbedienung

inkl. IMON Media Center Software

T\ /7 T\

Computersysteme GmbH

Alle Preise zzgl. Mehrwertsteuer. Es gelten unsere AGB. Fiir Irrtimer und Druckfehler wird keine Haftung ibernommen.



4 Modellvariationen verfugbar

FOSUF SO N

Jg;.lm illkommmen)in der

SC-05 silber/silber
SC-03 schwarz/silber

BC-05 schwarz/silber

BC-06 silber/schwarz

- \nelfach ausgezemhnet optlmal
| f‘q:rIdenGammngIEhuud_f"

RASURBO auselll

www.rasurbo.com

40 mm 50 mm 80 mm

|I\|(:|H/-\I\I|

_.NEUL" Der Allrounder fiir Gammg bis Office!
Ty ——

proudly presented by

Casetek

Zwei grofRe, klappbare Tragegriffe

fur optimale Mobilitat

o Neues
;_; Unten installierbares Netztell
e : fur bessere Kilhlung und air flow
Luftungsaktive
s \Metallgitterfront
e Schraubenlose H
Komplette Metallgitterfront
'o : Starkes Design, bessere Kuihlung
Power-Tipptaster
Integrierter, leiser 120 mm Lufter

infache Hardware- s iy - ’ )
' ’ ' Blaue LED-Beleuchtung an/ausschaltbar




flepo alpha

Flepo miniPC alpha

Unser neustes Modell der Flepo miniPC Reihe. Nach dem miniPC1, 2/2+, 3/3+ und 4 folgt

nun der alpha. Neues Design, neue Technik und natiirlich ein neuer Preis lassen den alpha

von der (blichen Produktreihe abheben. Erstmalig hat der alpha jetzt eine optische Schnitt-
stelle und verfligt Uber zwei GigaBit LAN-Ports.

Neu ist auch, dass der alpha nun mit einer SATA-Festplatte arbeitet. Das Gehause ist kom-
plett aus Aluminium und dient somit auch als Kiihlkdrper. Wie auch bei seinen Vorgangern,
ist der alpha komplett Iiifter- und gerauschlos. Die maximale Verbrauch liegt bei ca. 10W.

Prozessor: AMD Geode LX800 500MHz

Chipsatz: CS5536

Speicher: max. 1024MB (nur ein Slot)

LAN Schnittstelle: 2 x RJ45 10/100/1000 BASE-TX Auto MDI/MDI-X
HDD Schnittstelle: SATA

VGA SUB-D out: max. 1920 x 1440 (16:9 wird unterstiitzt)
miniPCl slot: 1

USB Schnittstelle: USB 2.0 host port x4 (2xFront, 2xRear)
Audio out: Line, SPDIF

Audio in: Mic

Schnittstellen: 2 x seriell, 1 x parallel

Abmessungen (H/B/T): 166 x 52 x 137mm

Gewicht; 1.0 kg

Die Stromversorgung erfolgt (iber ein externes Netzteil (inkl.).

Art. 120703 - 512MB - Barebone - 208,00 EUR

Art. 120704 - 512MB - 80GB SATA HDD - MS Windows XP Home - 308,00 EUR
Art. 120705 - 512MB - 160GB SATA HDD - MS Windows XP Pro - 352,00 EUR 5
Art. 120700 - 1024MB - Barebone - 230,00 EUR ‘K A “ V KOSTENLOS 60-TAGE
Art. 120706 - 1024MB - 80GB SATA HDD - MS Windows XP Home - 330,00 EUR P ' =
Art. 120707 - 1024MB - 160GB SATA HDD - MS Windows XP Pro - 372,00 EUR

Vorinstalliert mit Original Microsoft® Software.

Es gelten unsere AGB. Preise netto zzgl. MwSt. und Versand ab Lager Germering. Irrtum vorbehalten.

PURE POWER IN DISTRIBUTION

ALLDIS Computer GmbH

MaistraBe 4-6 - 82110 Germering

Tel.: 089 - 894 224 44 - Fax: 089 - 894 224 98
www.alldis.de - sales@alldis.de




H"'y‘r-ican® empfiehlt Windows Vista® Home Premium

“Erleben Sie maximierte Leistung.

Hyrican PCs mit dem Intel® Core™ i7 Prozessor.

Hyrican PC PCK03048

* Intel® Core™ i7 Prozessor 920 (8 MB Cache, 2,66 GHz)

* Original Microsoft® Windows Vista® Home Premium 64 Bit

* Mainboard Pegatron IPMTB-GS mATX

*3 GB DDR-3RAM PC1333

*320 GB S-ATA Il

* Multiformat DVD-Brenner

*VVGA PCl-Express NVIDIA GeForce 9600GT 512MB

* Minitower (2x5,25", 1x3,5", 1x3,5” intern) silber schwarz,
inkl. 550 Watt Netzteil

» Maus Optical Wheel schwarz USB

* Tastatur Mutimedia schwarz USB

Hek € 826, -

/3

Windows Vista

Home Premium

PHiupg

Hyrican PC PCK03049

« Intel® Core™ i7 Prozessor 920 (8 MB Cache, 2,66 GHz)

¢ Original Microsoft® Windows Vista® Home Premium 64 Bit

¢ Mainboard Pegatron IPMTB-GS mATX

*6 GB DDR-3 RAM PC1333

*500 GB S-ATA Il

* Multiformat DVD-Brenner

¢ VGA PCI-Express NVIDIA GeForce 9800GT 512MB

* Minitower (2x5,25, 1x3,5”, 1x3,5" intern) silber schwarz,
inkl. 550 Watt Netzteil

* Maus Optical Wheel schwarz USB

¢ Tastatur Mutimedia schwarz USB

Hek € 895, -

Heben Sie Grenzen auf:

Entdecken Sie Windows Vista®.

gorew

inside”

Maximierte
Leistung

Hyrican PC PCK03050

* Intel® Core™ i7 Prozessor 920 (8 MB Cache, 2,66 GHz)

* Original Microsoft® Windows Vista® Home Premium 64 Bit

* Mainboard Pegatron IPMTB-GS mATX

*6 GB DDR-3 RAM PC1333

«750 GB S-ATA I

* Multiformat DVD-Brenner

¢ VGA PCI-Express ATl Radeon HD4870 1GB

 Minitower (2x5,25", 1x3,5“, 1x3,5" intern) silber schwarz,
inkl. 550 Watt Netzteil

* Maus Optical Wheel schwarz USB

* Tastatur Mutimedia schwarz USB

Hek € 964, -

Alle Preise verstehen sich netto/netto zzgl. der MwSt. und Versandkosten ab Lager Kindelbriick. Irrtiimer, Preisénderungen und Zwischenverkauf vorbehalten. Preise vorbehaltlich Urheberrechtsabgabe. Lieferung nur solange Vorrat reicht. Auf
diese Preise konnen keine weiteren Abziige gewahrt werden! Alle Angaben sind unverbindlich, die technischen Angaben entsprechen den Herstellerangaben. Alle Markennamen sind eingetragene Warenzeichen der jeweiligen Eigentiimer.
Keine Haftung und Gewahr bei unzutreffenden Informationen, fehlerhaften und unterbliebenen Eintragungen. Pentium, Pentium Inside, Celeron, Celeron Inside, Centrino, Centrino Logo, Core Inside, Intel, Intel Logo, Intel Core, Intel Inside, Intel
Inside Logo sind Marken der Intel Corporation oder ihrer Tochtergesellschaften in den USA oder anderen Landern.

Hyrican Informationssysteme AG ¢ Kalkplatz 5 ¢ 99638 Kindelbriick

Telefon 036375 / 513-0 » Fax 036375 / 513-18
vertrieb@hyrican.de ® www.hyrican.de




Alle Preise zzgl. gesetzlicher Mehrwertsteuer. Es gelten unsere AGB. Irrtiimer, Druckfehler und Preisénderungen vorbehalten.

abit
d

ARCHOS

ARCTIC COOLING

NSRoeck
fsSLsS
Canon

Casetek

EDXEENM|
FUJIFILM

D
FUJITSU

Gyration

Hauppauge!
p

MS-TECH

Nikon

OLYMPUS

PLEXTOR

PURE

DIGITAL
uuuuuuuuuuuu

COMMUNICATIONS

ASH.\rkoon

Shuttle

vls

-

L ARKLE
TOSHIBA

ZALMAN

12 Megapixel Digitalkamera

Mit dem 12 Megapixel Super CCD EXR, einem neu entwickelten
EXR-Prozessor und dem hochwertigen FUJINON Objektiv mit 5-fachem
Zoom verfiigt die F200EXR iiber eine Ausstattung, die fiir eine
Kompaktkamera kaum noch Wiinsche offen lasst.

* Objektiv mit 5-fach optischem Zoom

* Dualer Bildstabilisator

* Empfindlichkeit bis zu 1ISO 12.800

e 3"-LC-Display

* Videoclip-Aufnahme

* EXR-Modus mit automatischer
Motiverkennung

* Gesichtserkennung

* 48 MB interner Speicher

o unterstiitzt SD(HC)- und xD-Karten

* USB 2.0

* in Silber und Schwarz erhaltlich

Fujifilm FinePix S1500
10 Megapixel Superzoom Digitalkamera 10 Megapixel Digitalkamera

Objektiv mit 3-fach optischem Zoom
Empfindlichkeit bis zu 1SO 1.600
3"-LC-Display
Videoclip-Aufnahme
Gesichtserkennung

20 MB interner Speicher
unterstiitzt SD(HC)-Karten

USB 2.0

in Silber und Schwarz erhaltlich

Objektiv mit 12-fach optischem Zoom
Dualer Bildstabilisator
Empfindlichkeit bis zu 1SO 6.400
2,7"-LC-Display
Videoclip-Aufnahme
Gesichtserkennung

23 MB interner Speicher
unterstiitzt SD(HC)-Karten
USB 2.0

Bildmotiv © www.photocase.com

Compurey el l Q_/«' ;";\':-_ | S, N _I__M il .I | t = E ;
Reseller News
MAXCOM EDV Vertriebs GmbH MAXCOM Computer Systems Deutschland GmbH
01187 Dresden Bamberger StraBe 7 : !
i e 40885 Ratingen Telefon: 02102 -398410

DISTRIBUTOR Telefax: 0351 - 472 49 80 Breitscheider Weg 168-170 Telefax: 02102 - 398 419
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WWW.LC-POWER.COM

LC-PRO-35BS3
SATA zu USB

LC-PRO-35BE3
SATA zu eSATA / USB

USB Pot —

DC input ——=

LC-Power-Produkte erhalten Sie
bei den offiziellen Distributoren:

LCPOWER

® USB 2.0 High-Speed-Interface

Dateneingabe-/Ausgabe-Interface: USB 2.0
Festplattengréfe: 3,5" SATA
Dateiformat: NTFS, FAT32

(abh#ngig von der genutzten Hardware)
Systemvoraussetzung: Windows 2000/XP/Vista

L/ “J [/ “J
_— J '

L%, ¥ | LN a

USB cable Adaptor

0,COM

Gigitall5olutions]

USB-Lese-/Schreibgeschwindigkeit: 45MB/s max.

LEPOWER

@ =5ATA & USB 2.0 High-Speed-Interface

Dateneingabe-/Ausgabe-interface: eSATA & USE 2.0
Festplattengrofie: 3,5" SATA

Dateiformat: NTFS, FAT32
UBB-Lese-/Schreibgeschwindigkeit: 45MB/s max.
eSATA-Lese-/Schreibgeschwindigkeit: 100MB/s max,
(Werte abhangig von der genutzten Hardware)
Systemvoraussetzung: Windows 2000/XP/Vista

N [/ N \ L7 o N
]
s wNgs [\ ] N "1
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Jetzt testen!

lhre Netzwerkkunden lesen und arbeiten
mit Network Computing.

Halten Sie Ihr Wissen aktuell!
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network, . Zwei Ausgaben kostenlos und
Com Utmg unverbindlich kennen lernen.

Tests -Trends -Technik [ fiir CIOs- CTOs-CSOs

So iiberzeugt Network Computing

-> Losungsorientierte Berichterstattung - Workshops zu wichtigen Systemen

—> Tipps und Tricks zu allen Netzwerkproblemen = Abonnenten erhalten alle

—> Uber 250 Produkitests in dem weltweit gréBten Network Computing Sonderhefte zu Schwer-
Testverband REAL-WORLD LABS™ geben punktthemen kostenlos und frei Haus
Investitions- und Entscheidungssicherheit - kostenloser E-Mail Newsletter

Tests - Trends - Technik
fiir ClOs - CTOs - CSOs

Postfach 140220 80452 Miinchen

CSJ - NETWORK COMPUTING

CMP-WEKA ist eines der fiihrenden
integrierten Medienunternehmen
Deutschlands.

Wir bieten Informations- und Marke-
tingservices fiir den gesamten IT-
Markt. Aufbauend auf den Starken
eines erfolgreichen Verlagshauses
ist das Unternehmen hervorragend

Ja, ich mochte zwei Ausgaben der NETWORK COMPUTING ganz unverbindlich probelesen.

Gewiinschte Zahlungsweise

O Bequem durch Bankeinzug O Gegen Rechnung O Kreditkarte

Firma Abteilung

Name, Vorname

BLZ Kontonummer positioniert, um allen Marktteilneh-
Beruf mern umfassende, integrierte
Geldinstitut Medienlosungen anzubieten, die auf
Strae die individuellen Bediirfnisse
zugeschnitten sind.
Kreditkarte Kreditkartennummer
PLZ, Ort .
www.networkcomputing.de
Telefon, Fax www.crn.de
Datum, Unterschrift ANO39 www.informationweek.de

www.cmp-weka.de

E-Mail (Ich bin damit einverstanden, von Ihnen per E-Mail Informationen zu erhalten.)
O Ja, ich mochte den kostenlosen E-Mail Newsletter erhalten.

Als Bezieher der Computer Reseller News
erhalten Sie 25% Rabatt. Sparen Sie so iiber 25,- Euro.

B den S die beid h A ben der NETWORK COMPUTING k L CouPon einsenden Oder
itte senden Sie mir die beiden ndchsten Ausgaben der ostenlos
zu. Wenn mich NETWORK COMPUTING iiberzeugt und ich nicht innerhalb von 10 Tagen nach faxen an: + 49(0)81 21 '95'1 508

Erhalt der zweiten kostenlosen Ausgabe schriftlich abbestelle, liefern Sie mir die Zeitschrift
zum Jahresbezugspreis von € 101,10 (Studenten € 88,50) inkl. MwSt. und Versand im
Inland (Ausland € 131,95 / Studenten € 114,-). Das Abo kann jederzeit ohne Angabe von CS) - NETWORK COMPUTING . . .
Griinden schriftlich beim Abo-Service CS) - NETWORK COMPUTING gekiindigt werden. Postfach 1402 20 80452 Munchen mail cmp-weka@csj.de
Wird das Abonnement nicht gekiindigt, so verlingert es sich um ein weiteres Jahr. fax +49 (0)8121-95-1508 fon +49 (0)89-20959193
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Ort: 03000 Cottbus

Verfahren: Lieferauftrag

Inhalt:

Das Backup- und Archivierungssystem
soll durch eine zusatzliche Tape

Library (IBM 3584), Plattenspeicher-
platz (DS 5300) und TSM-Server (p520)
ausgebaut werden. Die vorhandene
Installation (IBM 3494, DS4800, M80) soll
durch den Ersatz des TSM-Servers
modernisiert und gleichzeitig durch eine
rdumlich getrennte zweite Installation
erganzt werden. Installations-, Konfigu-
rations- und Integrationsleistungen sind
Bestandteil des Vorhabens.
Ausfiithrungsfrist: keine Angaben
Anforderung/Bewerbung: 14.4.2009
Angebotsfrist: 12.6.2009

Ort: 04000 Leipzig

Verfahren: Lieferauftrag

Inhalt:

13 Stiick - Kameras, incl. Zubehor
9 Stiick - Viewfinder (5 Zoll),

incl. Blende

Ausfiithrungsfrist: keine Angaben
Anforderung/Bewerbung: 6.5.2009
Angebotsfrist: 12.5.2009

PLZ-Bereich 1

Titel: Abschluss eines Liefervertrages
iiber Headsets und Verstarkern

Ort: 10704 Berlin

Verfahren: 6ffentliche Ausschreibung
Inhalt:

Kauf und Lieferung von:

154 Headsets Fabrikat GN Netcom,
davon 50 optional

16 Verstarker Fabrikat GN Netcom, davon
15 optional

Ausfiihrungsfrist: 1.6.2009 - 31.12.2009
Anforderung/Bewerbung: 22.4.2009
Angebotsfrist: 29.4.2009

Titel: Computer

Ort: 11011 Berlin

Verfahren: offenes Verfahren

Inhalt:

500 Notebooks und Ersatzteile

(zzgl. 30%-iger Nachbeschaffungsoption)

950 Arbeitsplatz-PCs und Ersatzteile
(zzgl. 20%-iger Nachbeschaffungsoption)
Ausfiihrungsfrist:

bis 28.2.2010

Anforderung/Bewerbung: 20.4.2009
Angebotsfrist: 11.5.2009

Titel: Programmierleistungen

Ort: 11011 Berlin

Verfahren: offenes Verfahren

Inhalt:

Support-, Administrations- und Program-
mierleistungen fiir Oracle- und MySQL-
Datenbanken

Ausfiihrungsfrist: keine Angaben
Anforderung/Bewerbung: 22.4.2009
Angebotsfrist: 11.5.2009

Ausschreibungen

Auftraggeber:
Offentliche, gewerbliche oder private
Auftraggeber konnen ihre Ausschrei-

bungen kostenlos veroffentlichen oder

zur Angebotsabgabe auffordern
(offentlich / beschrankt). Die Suche
nach Kooperationen / Partnerschaften
oder nach geeigneten SUB-Unterneh-
men im IT-Bereich wird kinderleicht.

Auftragnehmer:

IT-Unternehmen kénnen das Manda-
port Ausschreibungsportal fiir ca. zwei
Monate ausprobieren. Dabei entfallt
die sonst iibliche Anschaltgebiihr.

PLZ-Bereich 2 PLZ-Bereich 3

Titel: Netzkomponenten

Ort: 20000 Hamburg

Verfahren: Lieferauftrag

Inhalt:

Lieferung von 228 Stk. Medienwandler
24 Port 100 Base TX - 100 Base FX
Ausfiithrungsfrist: 1.7.2009 - 31.12.2009
Anforderung/Bewerbung: 12.5.2009
Angebotsfrist: 19.5.2009

Titel: Feuerwehrfunkausriistung

Ort: 21376 Salzhausen

Verfahren: 6ffentliche Ausschreibung
Inhalt:

Lieferung von Feuerwehrfunkausriistung
fiir bis zu 3 Kommunen
Ausfiihrungsfrist: bis 5.6.2009
Anforderung/Bewerbung: keine Anga-
ben

Angebotsfrist: 14.4.2009

Titel: Kopierer und Drucker

Ort: 26789 Leer

Verfahren: 6ffentliche Ausschreibung
Inhalt:

Erneuerung der Kopierer-Infrastruktur
und Optimierung der Drucker-Infra-
struktur

Ausfiihrungsfrist: ab 1.7.2009
Anforderung/Bewerbung:

keine Angaben

Angebotsfrist: 22.4.2009

Titel: Betriebsiiberwachungssystem
Ort: 30000 Hannover

Verfahren: Lieferauftrag

Inhalt:

Lieferung, Montage und Inbetriebnahme
eines Betriebshof-Managementsystems
(BMS)

Ausfiithrungsfrist: 1.11.2009 - 30.6.2010
Anforderung/Bewerbung: keine Anga-
ben

Angebotsfrist: 16.4.2009

Titel: EDV- Ausriistung

Ort: 38440 Wolfsburg

Verfahren: offenes Verfahren
Inhalt:

Lieferung von

1.200 Pc Midi Tower

500 17-Zoll-Monitore

500 19-Zoll-Monitore
Ausfiithrungsfrist: 1.7.2009 - 30.6.2011
Anforderung/Bewerbung: 12.5.2009
Angebotsfrist: 19.5.2009

PLZ-Bereich 4

Titel: Teilerneuerung des

Speichersystems

Ort: 40000 Diisseldorf

Verfahren: 6ffentliche Ausschreibung
Inhalt:

Die Verwaltung des Landtags Nordrhein-
Westfalen betreibt fiir die zentrale
Datenspeicherung sowie die Daten-
sicherung ein Speichersystem der Firma
NetApp. Aus Altersgriinden soll eine
Teilerneuerung des Systems vorgenom-
men werden. Dafiir ist die Beschaffung
von 2 Geraten, sowie die erforderliche

Sie erhalten taglich eine E-Mail mit
Hinweisen auf genau die neuen
Ausschreibungen, die ein individuell
erarbeitetes Suchprofil aus unseren
Datenbestédnden ermittelt.

Ein Eintrag in die Bieterdatenbank
lohnt! Auftragnehmer werden

hier von Auftraggebern gesucht
und gefunden und zur Abgabe von
Angeboten aufgefordert.

Mandaport GmbH

Springerstraie 3, 04105 Leipzig

Tel. 0341 5503-151, Fax 0341 5503-168
www.mandaport.de

Gebiihren fiir kostenpflichtige Blatter wie z. B. Deutsches
Ausschreibungsblatt tragt der Auftraggeber selbst.

Software und Softwarepflege not-
wendig.

Ausfiihrungsfrist: keine Angaben
Anforderung/Bewerbung: 15.4.2009
Angebotsfrist: 21.4.2009

Titel: HP LAN-Komponenten

Ort: 40225 Diisseldorf

Verfahren: 6ffentliche Ausschreibung
Inhalt:

HP LAN-Komponenten (Switche und
GBIC-Module mit Zubehor)
Ausfiihrungsfrist: keine Angaben
Anforderung/Bewerbung: 26.4.2009
Angebotsfrist: 27.4.2009

Titel: Zentralrechner

Ort: 42000 Wuppertal

Verfahren: Lieferauftrag

Inhalt:

Lieferung sowie Aufbau, Installation
und Konfiguration von sechs Power

6 AIX-Servern gemafl naheren Spezifi-
kationen der Leistungsbeschreibung.
Lieferung der Verkabelung, Hardware-
Wartung und Softwarepflege. Der Auf-
tragnehmer hat zusatzlich bei der Im-
plementierung und beim Betrieb zu
unterstiitzen sowie Mitarbeiter zu
schulen.

Ausfiihrungsfrist: ab 10.6.2009
Anforderung/Bewerbung: 30.4.2009
Angebotsfrist: 12.5.2009

Titel: Datenverarbeitungsgerite
(Hardware)

Ort: 44000 Dortmund

Verfahren: Lieferauftrag

Inhalt:

Abrufrahmenvertrag tiber die Lieferung
von ca. 3.100 Standard-PC-Systemeinhei-



ten sowie andere PC-Systemeinheiten
und Zubehor

Ausfiihrungsfrist: keine Angaben
Anforderung/Bewerbung: 4.5.2009
Angebotsfrist: 18.5.2009

PLZ-Bereich 5

Titel: Softwareprogrammierung und
-beratung

Ort: 53000 Bonn

Verfahren: Dienstleistungsauftrag
Inhalt:

Pflege und Weiterentwicklung der Ver-
fahrenssoftware des EHUG-Ordnungs-
geldverfahrens unter Einbeziehung der
Pflege der Standardsoftwarekomponen-
ten des eingesetzten DOMEA Govern-
ment Content Management-Systems
(GCM); Vervollstandigung der Werkzeu-
ge zur Systemiiberwachung; Dienstleis-
tungen im Zusammenhang mit dem Ver-
fahrensbetrieb.

Ausfiihrungsfrist: keine Angaben
Anforderung/Bewerbung: 29.5.2009
Angebotsfrist: 5.6.2009

Titel: Bereitstellung von
DSL-Anschliissen

Ort: 53000 Bonn

Verfahren: 6ffentliche Ausschreibung
Inhalt:

Bereitstellung von DSL-Anschlissen fiir
insgesamt 71 Schulgebaude innerhalb
des Stadtgebietes

Ausfiihrungsfrist: 1.10.2009 - 3.9.2010
Anforderung/Bewerbung: keine Anga-
ben

Angebotsfrist: 22.4.2009

Titel: Computeranlagen und Zubehor
Ort: 53000 Siegburg

Verfahren: Lieferauftrag

Inhalt:

Abschluss einer Rahmenvereinbarung
iber die Lieferung von Einsteiger-Note-
books und Zubehor

Ausfiihrungsfrist: keine Angaben
Anforderung/Bewerbung: 7.5.2009
Angebotsfrist: 18.5.2009

Ausschreibungen
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PLZ-Bereich 6

Titel: IT-Dienste: Beratung, Software-
Entwicklung, Internet und Hilfestellung
Ort: 60000 Frankfurt am Main
Verfahren: Lieferauftrag

Inhalt:

Gegenstand des Vertrages sind die For-
schung und Entwicklung (FE) eines ver-
bundweiten, mandantenfahigen Hinter-
grundsystems fiir das eTicket Rhein-
Main (vHGS) auf Grundlage der speziel-
len Anforderungen nach der VDV-KA und
unter Berticksichtigung der komplexen
Rahmenbedingungen eines hoch inte-
grierten Verbundraums sowie dessen
technischer Betrieb im Rahmen eines
anschlielenden Feldversuchs iiber eine
dreijahrige Erprobungs- und Bewah-
rungsphase der erzielten Forschungser-
gebnisse im Praxistest. Dariiber hinaus
ist die Lieferung der Schreib/Lese-Ein-
heiten zur Ausriistung der Arbeitsplatze
in den Vertriebsstellen im Leistungs-
gegenstand inbegriffen.
Ausfiihrungsfrist: 1.11.2009 - 30.4.2014
Anforderung/Bewerbung: 5.5.2009
Angebotsfrist: 12.5.2009

Titel: Lieferung von Tinte und Toner
Ort: 67000 Kaiserslautern

Verfahren: 6ffentliche Ausschreibung
Inhalt:

Belieferung mit Tinte und Toner unter
Einrichtung eines eigenen Web-Shops,
Abholung der Leerkartuschen
Ausfiithrungsfrist: 1.7.2009 - 28.2.2011
Anforderung/Bewerbung: 14.4.2009
Angebotsfrist: 20.4.2009

PLZ-Bereich 7

Titel: Speichersystem

Ort: 76344 Eggenstein-Leopoldshafen
Verfahren: 6ffentliche Ausschreibung
Inhalt:

Lieferung und technische Bereitstellung
eines Speichersystems HDS Disksystem
USP VM und Anschluss per 3322 FiCon
Express 4 SX an bestehenden IBM-Rech-
ner z 9 (Detailbeschreibung auf Anfrage)
Ausfiihrungsfrist: bis 30.4.2009
Anforderung/Bewerbung: 9.4.2009
Angebotsfrist: 20.4.2009

Titel: Hardware fiir Zentralrechner
Ort: 79000 Freiburg

Verfahren: Dienstleistungsauftrag
Inhalt:

Instandhaltung und Instandsetzung
von Hardware und zugehoriger

Software im Bereich Grof3rechner und
Open Systems

Ausfiihrungsfrist: 1.7.2009 - 30.6.2012
Anforderung/Bewerbung: 8.5.2009
Angebotsfrist: 15.5.2009

Titel: Diktiergerate

Ort: 79000 Freiburg

Verfahren: Lieferauftrag

Inhalt:

Los 1: 499 Stiick Diktiergerate und
310 Stiick Wiedergabesets

Los 2: 111 Stiick Sprachaufzeichnungs-
gerate

Los 3: 49 Stiick Diktiermikrofone
Los 4: 20 Stilick Headsets
Ausfiihrungsfrist: ab 1.7.2009
Anforderung/Bewerbung: 11.5.2009
Angebotsfrist: 11.5.2009

Titel: Lieferung von Beschriftungs-
gerdten

Ort: 79104 Freiburg

Verfahren: 6ffentliche Ausschreibung
Inhalt:

Lieferung von Beschriftungsgeraten mit
und ohne PC-Anschluss

1) 49 St. Beschriftungsgerate mit
PC-Anschluss

2) 73 St. Beschriftungsgerate ohne
PC-Anschluss

3) 68 St. Beschriftungsgerate als Set
ohne PC-Anschluss

4) 33 St. Beschriftungsgerate zum Etiket-
tendruck mit PC-Anschluss
Ausfiihrungsfrist: keine Angaben
Anforderung/Bewerbung: 23.4.2009
Angebotsfrist: 23.4.2009

PLZ-Bereich 8

Titel: Datenspeicherung

Ort: 80000 Miinchen

Verfahren: Lieferauftrag

Inhalt:

Erweiterung des vorhandenen Storage-
systems (EVA6000) durch ein neues
Stor-agesystem, die Erweiterung der vor-
handenen Losung sowie durch Storage
Server Cluster, welches die Fileservices
bereitstellt

Ausfiihrungsfrist: bis 15.6.2009
Anforderung/Bewerbung:

keine Angaben

Angebotsfrist: 13.4.2009

Ort: 90000 Niirnberg

Verfahren: Lieferauftrag

Inhalt:

Fiir die Integrierte Leitstelle sind die leit-
stellentechnischen Einrichtungen von
Einsatzleitsystem und Kommunikations-
system mit Subsystemen mit insgesamt
15 Einsatzleitplatzen (ELP), 1 Lagedienst-
fiihrerplatz (LDF), 1 Polizeiarbeitsplatz
(POL), 10 Ausnahmeabfrageplatzen
(AAP), 5 Systembetreuerplatzen (SBP),

1 Besprechungsinformationsplatz (BIP),
4 Verwaltungsarbeitsplatzen (VAP),

6 Riickfall-Einsatzleitplatzen (R-ELP),

4 Ruickfall-Ausnahmeabfrageplatzen
(R-AAP) sowie 6 Not-Einsatzleitplatzen
(N-ELP) betriebsfertig zu beschaffen -
einschliellich Wartungsvertrag.
Ausfiithrungsfrist: keine Angaben
Anforderung/Bewerbung: 30.4.2009
Angebotsfrist: 18.5.2009

Ort: 90478 Niirnberg, Mittelfranken
Verfahren: 6ffentliche Ausschreibung
Inhalt:

Rahmenvertrag liber Faxgerate und Ver-
brauchsmaterial sowie Abruf (inkl. Liefe-
rung) von ca. 700 Laser- bzw. LED-Faxge-
raten fiir Normalpapier (stand alone),
inkl. einer Grundausstattung an Ver-
brauchsmaterial. Es sind das Verbrauchs-
material und die VerschleiRteile mit
anzubieten.

Ausfiithrungsfrist: 2.6.2009 - 31.5.2011
Anforderung/Bewerbung:

keine Angaben

Angebotsfrist: 23.4.2009

Ort: 93000 Regensburg

Verfahren: Lieferauftrag

Inhalt:

Abschluss einer Rahmenvereinbarung
tiber den Kauf von tiber 6.000 Monitore
in 48 Monaten

Ausfiihrungsfrist: keine Angaben
Anforderung/Bewerbung: 11.5.2009
Angebotsfrist: 20.5.2009
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Preisverfall um bis zu 19 Prozent

Festplatten: gutes erstes Quarta

Noch kommt der Harddisk-Markt mit einem blauen Auge durch die weltweite
Wirtschaftskrise. Vor allem hierzulande sind keine Auswirkungen spiirbar. Das Q1-
Ergebnis liegt iiber dem des Vorjahres. Inwieweit sich die allgemeine Drosselung der
Produktion auf die Preise auswirkt, ist noch unklar. Zurzeit sind die HEKs auf dem
Tiefstinden.

Weg zu ne

karl.froehlich@crn.de

Im Vergleich zur ersten Mairz-
woche liegt der Wertverlust von
3,5-Zoll-Festplatten mit SATA-
Schnittstelle bei drei bis 19 Pro-
zent. Bei 2,5-Zoll-Drives haben
die HEKs im Schnitt um rund
neun Prozent nachgegeben. Ins-
gesamt ist die Branche mit dem
Harddisk-Geschift
Quartal sehr zufrieden, vor allem
in Anbetracht der wirtschaft-
lichen Lage. »Grund fiir die be-
sonders guten ersten zwei Mona-
te in diesem Jahr waren unter an-
derem die knappen Lagerbestdn-

im ersten

Wir danken folgenden
Unternehmen fiir die
Unterstiitzung bei der
CRN-Preisbeobachtung:

Actebis Peacock GmbH
Api Computerhandels
GmbH

B.Com Computer AG

COS Distribution GmbH
CTT AG

Ecom GmbH

Ingram Micro Distribution
GmbH

Telefonnummern & Web-
Adressen finden Sie unter
www.crn.de

Kontakt: Karl Fréhlich
Alpenveilchenstrafie 39
80689 Miinchen

Telefon 089 7400399
karl.froehlich@crn.de

de im Fachhandel zum Jahres-

ende 2008«, erliutert Regina
Israel, Unternehmenssprecherin
bei Seagate.

»Externe Laufwerke verkauf
ten sich dieses Quartal sogar bes-
ser als im Vorjahresquartalg, er-
klart Marc-Florian Gerken, Se-

ten. Aber auch 250 und 500 GByte
gehoren in der Distribution zu
den Umsatztrdgern. »160 GByte
werden kaum noch eingesetzt,
sagt Fujitsu-Manager Dietsch.
»400 GByte sind preislich gegen-
tber 320 und 500 GByte uninte-
ressant.« Zwischen 400 und 500

SAS-Platten dank Laufruhe, IOPS und
Energieeffizienz gefragt

nior Manager Components bei In-
gram Micro Distribution. »Bei
internen Festplatten favorisieren
die Kdufer die 3,5- gegeniiber den
2,5-Zoll-Platten, bei externen Dri-
ves geht der Trend wesentlich
stdrker zu 2,5 Zoll.«

»Wir sind mit dem ersten
Quartal sehr zufrieden und
konnten die Herstellerziele tiber-
erfiillen, sagt auch Hormoz Var-
deh, Team-Leiter Storage bei Acte-
bis Peacock. »Durch die Krise
wird allerdings auch das Festplat-
tengeschift negativ beeinflusst,
wie beispielsweise durch geringe-
re Kreditlinien der Kunden.«

Georg Dietsch, Direktor EMEA
Storage Group bei Fujitsu
Deutschland, sieht es &dhnlich:
»Externe 2,5-Zoll-Disks sind nach
wie vor ein Renner, allerdings
gab es durch die Finanzsituation
und gekiirzte Kreditlinien hier
eine Umschichtung. Einige B-
Brands haben starke Einbriiche,
die von Markenherstellern wie
Verbatim oder Toshiba aufgefan-
gen wurden.«

Laut Seagate verkaufen sich
im 2,5-Zoll-Bereich sowohl bei
Fachhdndlern als auch bei OEMs
Laufwerke mit 320 GByte am bes-

GByte liegen gerade mal fiinf
Dollar.

»Im Highend-Segment domi-
nieren 73- und 146-GByte-Drives
mit 15.000 Umdrehungen pro Mi-
nute«, konstatiert Seagate-Spre-
cherin Israel. »Trend: Kunden, die
giinstige SATA-Platten fiir Busi-
ness-Critical-Applikationen kauf-
ten, kehren zu Enterprise-Platten
zuriick.«

Gefragt sind auch SAS-Disks
(Small-Form-Factor) mit 10.000
Umdrehungen pro Minute. »Hier
zieht die Nachfrage insbesondere
fiir Intels Modular-Systeme stark
ang, stellt Dietsch fest. »Insbeson-
dere das Thema Energieeffizienz,
Laufruhe, IOPS und Anzahl der
Spindeln pro Quadratflichenein-
heit sind hier die Argumente.«
Gut fiir den Fachhandel: Die Prei-
se sind sehr stabil.

Mogliche Allokation
— Branche uneins

»In den kommenden Wochen
rechnen wir mit einer stabilen
Nachfrage bei gleichzeitig leicht
fallenden Preisenc, sagt Ingram-
Micro-Manager Gerken. »Verfiig-

Komponentenmarkt

I SATA-Festplatten
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Nach einem zwischenzeitlichen Preishoch erreichen nun auch
Desktop-Platten mit 750 GByte neue Tiefstande

I 2,5-Zoll-Festplatten (5.400 U/min)
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Seit Anfang Maérz ist der HEK fiir 2,5-Zoll-Disks im Schnitt um

neun Prozent gesunken

barkeitsprobleme erwarten wir
nicht. Von einer Allokation ist zu-
mindest derzeit nichts zu spiliren
- es bleibt abzuwarten, wie sich
die Situation in den ndchsten
Wochen und Monaten entwi-
ckelt.«

»Wir rechnen mit einer Ver-
knappung der Key-Kapazititen
speziell im externen Bereich so-
wie bei allen 2,5-Zoll-Laufwer-
ken«, erwartet dagegen Actebis-
Peacock-Manager Vardeh.

»Nachdem alle Hersteller die
Produktion signifikant reduziert
haben, das Preisniveau auf Hohe
der Kosten beziehungsweise be-
reits darunter gefallen ist, sehen

wir gerade stabile Preise, mit
leicht steigender Tendenz«, er-
klart Fujitsu-Manager Dietsch.
»Sollte die Nachfrage ansteigen
und das Angebot {iibersteigen,
werden die Preise anziehen.« Bei
Fujitsu seien bereits Erh6hungen
bei 250 und 320 GByte zu ver-
zeichnen. Entscheidend wird
sein, wie schnell der Markt aus
den Osterferien zuriickkehrt. B
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Szene & Events

MEHR FOTOS

www.crn.de/party

Vor allem die
»Visions« auf
der Messe hat
man am besten
mit geschlosse-
nen Augen

Channel Trends + Visions von Actebis Peacock und NT plus

martin.fryba@crn.de

Kurz nach Mitternacht der Hohepunkt: Der dauergewellte,
70er-Jahre-bebrillte Atze Schroder nimmt sie alle aufs Korn:
Miitter und Vater aus Leidenschaft, den Distinguierten der
Haute Cuisine, den pseudogriinen Wellness-Hotelier. Die Stim-
mung im Bochumer RuhrCongress war auf dem Siedepunkt.
Und wer sich in der einen oder anderen Figur wiederfand,
konnte beherzt lachen. Denn sich selbst nicht so wichtig neh-
men und eine Currywurst als Kalbsschwanzessenz mit Péri-
gord-Triiffelroulade servieren: Deshalb lieben wir die Men-
schen und ihre Events im Ruhrgebiet!
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NEU: LANCOM 1711+ VPN
Business-VPN-Router fiir professionelle Standortvernetzung.
HEK (netto): 362,- EUR

LANCOM 1811n Wireless
Business-VPN-Router mit High-Speed WLAN fiir
professionelle Standortvernetzung.

HEK (netto) 466,- EUR

LANCOM L-315agn dual Wireless

Dual Radio Dual Band Access Point mit grolSer Flexibilitat,
Redundanz und hohen Durchsatzraten durch MIMO Technik.
HEK (netto) 417,- EUR

LANCOM Advanced VPN Client V2.1

Hochsicherer, verschlusselter Firmenzugang von unterwegs
mit integrierter Stateful-Inspection Firewall.

HEK (netto) 77,- EUR

Email: vertrieb@lancom.de - Fachhandelsinfoline: +49 (0)2405 49936-222

Hochste Qualitat! Fur Ihr Business.
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Jetzt anmelden!
www.lancom.de/
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